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1. Cine sunt eu? 


Numele meu este loana. loana Andrievici. 


Am terminat dreptul în anul 2001. Am învăţat cu pasiune 
și mi-am dorit foarte mult să fiu magistrat. În ultimul an 
de facultate însă, viaţa a făcut în așa fel încât să am 
contact cu tribunalul în două procese (în care mi-am 


reprezentat verișoara din SUA) și care m-au marcat 


enorm. Pe scurt - am fost izbită de dezamăgire, de 
faptul că e greu să ţi se facă dreptate și am început să 
cred că numai cei cu bani, care au relaţii și sunt puternici, câștigă. Așadar am hotărât 


atunci: locul meu nu este aici, voi emigra în Canada. 


Am realizat apoi că eu fugeam de mine și de dezamăgire și oriunde mă voi duce nu- 


mi voi găsi locul dacă nu fac pace cu mine însămi. 


Și o lecţie importantă pe care am învăţat-o: viaţa nu este perfectă, ia oamenii așa cum 


sunt, ia lumea așa cum este ea și învaţă să te descurci. 


Împreună cu soțul meu am decis să rămânem în România. Am înființat compania 
Rubinian, firmă de consultanță și planificare în afaceri (www.rubinian.com ). De peste 
12 ani sunt co-fondator și co-owner la Rubinian. În cadrul acesteia am dezvoltat partea 
de modele de contracte întocmite complex, ca bază solidă de negociere pentru ambele 
părți. Am creat peste 170 modele de contracte complexe, ajutând sute de firme din 
România să-și construiască strategiile de negociere, multe dintre ele devenindu-ne 
clienţi fideli. Am consiliat și reprezentat clienţi din diferite domenii, înțelegând cu ce se 


confruntă și permanent adaptându-mă noilor provocări. 


Am decis să lucrez în mod profesionist, specializat, ca și negociator independent 
(www.ioana-consult.ro ). Cu timpul, analizând mereu ce se întâmplă în jurul meu, mi- 
am dat seama că mulţi oameni nu vor atât de mult să fie reprezentaţi la o negociere 


cât să știe ei ce să facă și cum să facă, cum să negocieze. 
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Așadar, am decis să reprezint oamenii la negocieri sau să-i învăţ pe ei cum să 


negocieze bine. Așa am devenit trainer și coach. 


Negocierea implică însă mult mai multe decât strategii și tehnici. În tot ce făceam 
apărea eterna întrebare "de ce?”. Ca să aflu răspunsuri, am început să studiez pe 
lângă drept, psihologie, sociologie, comunicare, dezvoltare personală, leadership, 
management, marketing, negociere, etc. Am participat la cursuri, workshopuri, 
seminarii, am citit cărţi, am studiat și am aplicat în practică tot ce am putut să aplic. Am 
văzut ce merge și ce nu merge, ce mi se aplică mie și ce nu mi se aplică. Dar cel mai 


mult și mai mult am învăţat din practică și de la oameni - de la toţi, fără excepţie. 


Concluzia? Orice se poate învăţa. A ști să negociezi este o abilitate ca oricare alta 
care învățată și perfecționată îţi poate aduce beneficii pe care nici nu le gândești! 


Cam atât despre mine. Îţi mai spun doar că sunt pasionată și fascinată de: viaţă, 
oameni, comunicare, dezvoltare personală, umor, jogging, basket, înot, copii — pe care 
îi consider cei mai buni negociatori. Apropos, în timpul liber mă relaxez scriind povești 


pentru copii ©. 


Și acum - gata cu introducerea! Ca să-l citez pe Blaise Pascal:"Am scris o introducere 


lungă fiindcă nu am avut timp să scriu una scurtă”. 


Îţi dedic această carte și dacă măcar 1% din ea ţi-a fost de folos în orice fel, mi-am 
atins scopul. Știi de ce? Fiindcă și ce fac eu acum, este tot o formă de negociere. Citind 
această carte, vreau să te convingi singur că merită să mă urmărești și să înveţi de la 


mine. 


Serios vorbesc. Eu te învăţ să negociezi! 


Cu prietenie, 
ana ela vhu 
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2. Cum este scrisă această carte? 


Aș vrea pentru început să subliniez două aspecte: 


1. Am scris această carte în primul rând pentru 
mine. Studiind negocierea din domenii diferite și 
multe surse, am simţit nevoia să fac propria mea 


structură. 


Astfel am structurat informaţiile într-un mod propriu, 


care să te ajute și pe tine să înţelegi cât mai bine 


aspectele cu care te poţi confrunta într-o negociere. 


2. Al doilea aspect are în vedere modul de adresare: îţi dedic în întregime 
această carte și îmi permit să mă adresez ţie la persoana a-ll-a, deoarece eu 


consider că toti, fără excepţie, suntem negociatori, așadar suntem colegi O. 


Indiferent dacă ești femeie sau bărbat, ești un negociator. De aceea această carte este 
scrisă la genul masculin: nu pentru că ar fi dedicată bărbaţilor ci pentru că mă adresez 


unui negociator, oricare ar fi el. 


3. De ce să citești această carte? 


Sigur la un moment dat te-ai confruntat cu 
negocierea. Sigur ai avut momente când ţi-ai zis "Ce 
bine m-am descurcat acum” dar și momente când, 


după confruntarea cu o anumită situaţie ţi-ai zis: 


"Mor de ciudă, nu așa trebuia să fac!.. Aşa trebuia 


să zic” 
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Dacă citești această carte, cert este un lucru: ești dornic să afli mai multe despre 
negociere. Şi nu pot decât să te felicit pentru asta. Și să te încurajez să vrei să înveţi 


cât mai multe, pentru că, așa cum zice Jim Rohn: 
„Educaţia formală îţi va asigura un trai decent, autoeducarea îţi va aduce o avere!” 


Ei bine, această carte va trezi în tine niște click-uri! Te va face să zici — "aha, să tin 


minte asta”, sau "exact așa mi s-a întâmplat și mie”. 


Scopul meu este: să te fac să conștientizezi cât este de important să știi să negociezi. 
Și faptul că tu ești un negociator și poți fii unul bun. 


În principal vei găsi răspunsul la 2 întrebări esenţiale: 
1. Ce te împiedică să negociezi bine? 


2. Cum să faci să negociezi bine? 


»» 


Am folosit termenul de "bine' şi nu “eficient”, "inteligent" 
sau "profesionist", dintr-un simplu motiv: natural ne vine 
să zicem când ne bucurăm sau reușim: "Am fost bun! Mi- 
a ieșit bine! Am negociat bine”. lar un prim aspect de la 
care trebuie să pornești când înveţi ceva, orice, 
este...cine ești și cum ești TU: fii tu, fii natural, învaţă să 


fii TU ÎNSUȚI. Nu ești degeaba așa cum ești și ai atuuri 


pe care nici nu le bănuiești. 


De ce? Fiindcă tot ce înveţi raportezi la tine personal, nu la alţii. lar atunci când te 
cunoşti pe tine însuţi, poți să acumulezi și să aplici eficient tactici, tehnici, strategii. 


Altfel acestea îţi vor părea tehnice, seci și nu le vei înțelege aplicabilitatea directă. 
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4. Ce este negocierea? De ce este bine să ştii să 


negociezi ? 


Pe scurt: 


Întotdeauna o să vrei ceva de la alţii și alţii vor vrea ceva de la tine ©. 


De multe ori nu conştientizăm că negociem, deși o facem. 


Dacă oamenii ar înțelege că multe din interacţiunile pe care le au constituie practic 
negocieri, și-ar da seama ce mult ar avea de câștigat dacă și-ar dezvolta abilităţile de 


negociere. 


N-am să încerc acum să te conving, să-ţi înșir argumente. Și acesta este un aspect pe 
care este bine să îl reţii: nu încerca să-i convingi pe oameni. Tot orgoliul lor îi va face 
să îți aducă contra-argumente. Acţionează în așa fel încât aceștia să se convingă 


singuri. 


Imaginează-ţi următorul scenariu: Ești într-o drumeţie, pe jos. Afară plouă. Eşti obosit 
de pe drum, ajungi la un hotel și vrei să te cazezi. Constaţi că mai este o singură 
cameră liberă, la prețul de 100 lei iar tu nu ai decât 65 lei. Mai presupunem că mâine 
te-ai întâlni cu cineva care te-ar ajuta (așadar nu este imperios necesar să faci un 


sacrificiu și să dormi afară, ca să-ţi păstrezi banii). 


Ce faci? 
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LU 1. întrebi care este prețul, constaţi că nu ai bani şi te duci să dormi afară în 


ploaie; 


U 2. încerci să vorbești cu administratorul să te cazeze într-un fel sau altul, 


acceptând cei 65 lei pe care îi ai. 


Dacă alegi prima variantă, alternativa nu este prea fericită, dar este sigură: vei dormi 


afară în ploaie. 


Dacă alegi cea de-a doua variantă există două posibilități: 
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1) administratorul hotelului să nu accepte 2) să ajungi la o înțelegere cu 


oferta ta, iar tu să dormi afară în ploaie administratorul și să dormi în cameră, 


la căldură și confortabil. 


Ei bine, care este diferenţa dintre cele 2 variante? 


În cea de a doua există posibilitatea de a obţine mai mult. Dar poate fi atinsă numai 


dacă îndrăznești să negociezi. 


Nimeni nu știe ce vrei, ce poți oferi, dacă nu transmiţi acest lucru. Administratorul nu 
are de unde să știe câți bani ai și faptul că tu nu ai altă alternativă de cazare, nu-ţi va 


oferi nimic de la sine dacă tu nu îndrăznești să ceri. 


Pe de altă parte, s-ar putea să fie încântat să facă niște bani - mai puţini, e adevărat, 
dar mai mult decât să nu-i facă deloc și să ţină camera goală. Și uite așa aveţi amândoi 


de câștigat. 


Reţine! 
În toate situațiile de viață există alternative. Depinde de tine să alegi alternativa cea 


mai bună. 
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Orice creatură este adaptată pentru viața pe care o duce. Omul este și el adaptat la 


natură: are dinţi ca să mestece, gură să mănânce și să vorbească, mâini să poată 


apuca lucruri și să gesticuleze, etc. 


Noi, oamenii, suntem ființe sociale, făcute să trăim 
împreună, așadar natura ne-a înzestrat și cu 
abilitatea de a comunica pentru a obține ceea ce 


ne dorim. 


Dacă înţelegi faptul că zilnic faci negocieri și că 


obţii mult mai multe dacă știi cum să negociezi, îţi 


vei dori să înveţi mai multe și să-ți dezvolţi aceste 
abilități. 
"Singura abilitate care nu se va învechi în anii ce vor urma este aceea de a 


învăța noi abilități” - Peter Drucker 


Este bine să știi să negociezi pentru că: 


y 


negocierea este o abilitate de bază necesară să te descurci în viaţă - nu poți 
evita negocierile la nesfârșit; 


vei avea un atu în plus atunci când vrei să te angajezi sau să evoluezi în funcţie 


- managerii caută angajaţi cu abilități de negociere; 


dacă ești tu însuți manager sau antreprenor, sau vrei să devii manager sau 
antreprenor, succesul tău depinde de contactele pe care le faci și parteneriatele 
de afaceri pe care le închei, și inevitabil, negociezi; 


ai șanse să obţii mult mai bine și multe lucruri; 


dobândești încredere în tine și îndrăznești să vrei mai mult și chiar să obţii, 


fiindcă ai curajul și știi că poţi să o faci; 


câştigi mai mulţi bani, etc. 
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5. Ce te împiedică să negociezi bine? 


Există mai multe aspecte care ne împiedică să negociem 


bine. Am selectat câteva pe care le consider mai importante: 4 


1. Atitudinea; 
2. Emoţiile; / 
3. Stima de sine și încrederea în tine; 54 


4. Starea în care te afli; 


5. Orgoliul 


5.1 Atitudinea 


"Atitudinea, nu aptitudinea, determină care îţi este altitudinea” - Zig Ziglar. 


Ce este atitudinea? 
Conform DEX, atitudinea este: 


"Fel de a fi sau de a se comporta (reprezentând adesea o anumită concepție); 
comportare.” http://dexonline.ro/definitie/atitudine 


Conform dicționarului de afaceri, atitudinea este: 
"O predispozitie sau o anumită tendință de a răspunde pozitiv sau negativ fată de o 
anumită idee, obiect, persoană sau situaţie. Atitudinea influențează alegerea 


individului cu privire la acţiunea pe care o ia și modul în care răspunde la provocări, 
stimulente și recompense (stimuli). 


Cele 4 componente majore ale atitudinii sunt: 1. De ordin afectiv: emoții și stimuli, 2. 


Cognitive - credințe şi opinii dezvoltate în mod conștient, 3. Conativi - înclinația pentru 
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acțiune, 4. Evaluativi = răspuns pozitiv sau negativ 


stimul?” http://www.businessdictionary.com/definition/attitude.html 


Mai concret: 
Ce atitudine ai tu când ești pus în situaţia de a negocia? 
Ca să afli, îţi propun să citeşti în gând acest cuvânt: 


NEGOCIERE! 


Ce atitudine ai tendința să adopţi când auzi de negociere? 


Ul pozitivă - sunt gata să negociez dacă este nevoie; 


la 


Ulregativă - nu-mi place și nu vreau să negociez, evit negocierea ori de câte ori 


pot; 


[neutră - mi-e indiferent dacă trebuie sau nu să negociez. Dacă este necesar o 


voi face. 


Atitudinea pe care o ai îţi determină starea în 


care vei fi iar starea îţi determină reacțiile. 


Reacţiile conduc la acţiune sau inacţiune și 


inevitabil la un rezultat. 


O atitudine negativă te va transpune într-o 


stare de spirit negativă care va conduce la 


reacţii negative din partea ta. Sau hai să nu le 


zic negative, ci care nu sunt în favoarea ta. 


Gândirea pozitivă nu este doar un clișeu din dezvoltarea 


© personală ci este însăși un combustibil pe care îl dai minții. 


@ Gândirea pozitivă îți dă forță și te conduce la acţiuni care te 


idei, să rezolvi lucruri. 


Este mai bine să ai chiar și o atitudine neutră, decât să ai o atitudine negativă. 
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ajută. Dacă gândești pozitiv vei avea și o atitudine pozitivă. 


lar aceasta te va ajuta să ai elan, să ai entuziasm, să-ţi vină 


Dacă simţi că ești o persoană negativistă sau ai această atitudine predominant 
sceptică și pesimistă, analizează dacă acest lucru este în beneficiul tău. lar dacă nu 
este, învaţă să-ți schimbi atitudinea. Se poate, crede-mă. Un prim pas este să 


recunoști și să vrei. 


Reţine! 

În negociere este indicat să ai o atitudine pozitivă, dar să nu te implici emoţional. 
Adică, cum zice marele negociator Herb Cohen "Să-ţi pese, dar nu chiar așa de 
mult”. "Să priveşti negocierile ca pe un joc, și să te întrebi: "Dacă totul iese prost 
înseamnă sfârșitul vieţii mele?” Dacă răspunsul la această întrebare este “Nu”, 
învaţă să-ţi zici: "Mare lucru”, "Cui îi pasă?” Să-ţi formezi o atitudine din a nu fi 


preocupat prea mult”. 


Cum se traduce atitudinea pozitivă în negociere? 


Pur şi simplu ai curaj să acționezi și încredere că vei avea rezultatul dorit. 


STARE 


REZULTAT 
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5.2  Emoţiile 


“Dacă nu-ţi înţelegi propriile emoții, nu le vei putea citi nici în ceilalți ” 


- Daniel Goleman - 


Ca să înţelegi cel mai bine cum ne influențează emoţiile în negociere, îți propun să 
facem un exercițiu de imaginaţie: priveşte fotografiile de mai jos și gândește-te ce-ţi 


transmit. 
Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


rugăciune, credinţă. 


Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


teamă, pericol. 


Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


frumusețe, senzualitate. 
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Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


urâțenie. 


Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


inocenţă. 


Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


sexualitate. 


Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


forță, putere. 
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Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


umor ©. 


Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


umilință, milă. 


Mie îmi transmite Ție ce-ţi transmite ?.... 


eleganţă, business. 


Ție ce-ţi transmite ?.... 
Cu el cred că ar trebui să 


negociez O. 
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Îţi mulțumesc că ai avut răbdare să facem împreună acest joc. Ce am vrut să 


demonstrez cu asta? 


Anger Fear Disgust Happiness Sadness Surprise Neutral 
Anxiety Love Depression Contempt Pride Shame Envy 


AAAA AAA 


Harta emoţiilor pe corpul uman 


Fiecare om trezește în noi niște emoții. Suntem 
înconjurați de câmpurile noastre energetice care 
interferează cu câmpurile energetice ale celorlalti. ; Ak 
Nu se poate să nu simțim nimic. Dacă te afli singur á i = 
acum în cameră ai o anumită stare. Dacă cineva ; 
intră pe ușă, starea ta se schimbă. Şi depinde LAR ee 
cine intră pe ușă: dacă intră persoana iubită vei 

avea anumite emoții, dacă intru eu vei avea altele, 


dacă intră un hoţ vei avea altele, etc. 

Care este legătura cu negocierea? 

Persoana din fața ta îţi transmite o anumită stare emoţională. 

Imaginează-ţi că ai ceva de negociat cu fiecare dintre persoanele pe care le-ai văzut 


în fotografiile de mai sus. Vei vorbi la fel cu toţi? Sigur nu. Așa se întâmplă și în viață: 


într-un fel vei negocia cu partenerul de viaţă unde să mergeţi în vacanţă, în alt fel vei 
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negocia cu doamna de la piaţă și în alt fel cu partenerul de afaceri sau cu șeful. Dar 


toţi, fără excepție îţi transmit o anumită stare, anumite emoții. 


Într-o negociere poti trece printr-un amalgam de emoții. Citește-le și imaginează-ţi că 


lei ai. Cum te simţi? 


Emotii negative Emotii pozitive 
nervi, bucurie, 
stres, entuziasm, 
frică, optimism, 

oboseală, calm, 
lehamite, împăcare, 
neîncredere credință 


Dacă înţelegi acest lucru și recunoști emoțiile, știi de ce le ai și înveţi să le stăpânești, 
vei ştii să folosești emoţiile în avantajul tău. Ele sunt acolo cu un scop. Natura este 


extrem de inteligentă, ne transmite semnale permanent, suntem înzestrați cu stimuli la 


aceste semnale. 


Oamenii sunt ființe emoţionale și mai puţin raţionale. În general, luăm decizii bazate 
pe emoţii după care căutăm argumente să ne justificăm deciziile. Majoritatea 
campaniilor de marketing ating astăzi puncte sensibile bazându-se pe cercetări 


psihologice, pe modul cum funcţionează creierul uman în luarea deciziilor. 
Se spune că noi negociem cel mai prost pentru noi înşine şi mai bine pentru alţii, 


deoarece suntem prea implicaţi emoţional. Este bine să înveţi să te detașezi emoţional. 


Adică "Să-ţi pese, dar nu chiar așa de mult.” 
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De ce este bine să te detașezi emoţional? 


Ca să ai imaginea de ansamblu, să nu fii direct implicat, 


să-ţi foloseşti mai mult rațiunea. 


Imaginează-ţi că ești pe marginea oceanului și vine valul 
tzunami. Tu care ești aproape de țărm, nu vezi valul cum 
vine și te izbește. Dar cel care este în depărtare, undeva 


sus, vede valul din timp. 


Dacă îţi stăpânești și controlezi emoţiile vei lăsa loc 


raționalului să-și facă treaba. Dar mai întâi trebuie să 


înţelegi și să vrei acest lucru. 
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5.3 Stima de sine și încrederea în tine 


Voi începe cu stima de sine. 


Mi-a trebuit ceva timp să înțeleg importanța stimei 
de sine în tot ceea ce fac. Uneori credeam că sunt 
de vină pur și simplu pentru faptul că nu am 
încredere în mine. După ce am studiat mai mult 
am înţeles că stima de sine stă la baza tuturor 


lucrurilor și acțiunilor pe care le facem. 


Dar ce este stima de sine? 


"i 


Stima de sine (“self-esteem” în limba engleză) se 
referă la cum ne vedem noi pe noi și cum ne raportăm la ceilalți. Mai științific spus, 


este experienţa de a fi adaptaţi vieții și cerinţelor ei. Stima de sine reprezintă: 


1. Încrederea în propria noastră abilitate de a gândi și a ţine pasul cu provocările 


fundamentale ale vieții; 


2. Încrederea în dreptul nostru de a fi fericiţi, sentimentul că avem valoare, că 
merităm, că suntem îndreptăţiţi să ne satisfacem nevoile și dorinţele și să ne 


bucurăm de roadele eforturilor noastre. 


Stima de sine este o nevoie umană puternică și de bază pentru a ne putea dezvolta în 


mod sănătos. 


Sunt o serie de factori care influențează stima noastră de sine. Stima de sine se 
formează în copilărie. Chiar şi prin imitație. Dacă părinţii au o stimă de sine ridicată și 
copiii o vor avea și reversul este adevărat. lar dacă tu nu te stimezi nici celălalt nu te 


va stima. Și de la stima de sine pornește și încrederea în sine. 


Stima de sine - părerea pe care o ai despre propria persoană îţi influențează 


părerea despre toate aspectele vieții tale: 


= genul de prieteni pe care ti-i alegi; 


= cum te înţelegi cu ceilalti; 
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= succesul tău în carieră; 


= dacă vei fi conducător sau subordonat, etc. 


În linii mari, oamenii pot fi descriși ca având unul dintre 3 niveluri ale stimei de sine. 


lată și câţiva indicatori: 


1. Stimă de sine 


scăzută 


ū Foarte dependent; 


(m 


Pesimist și fatalist; 


ū Nicio părere bună 
despre sine, foarte 


critic cu sine; 


duc mai bine; 

O Profund complex de 
inferioritate sau 
superioritate; 

O Auto-condamnare; 

O Extrem de 


perfecționist; 


O  Însingurat și izolat; 


de iubire; 
O Rigid și inflexibil; 


U Uneori tendinţe de 
sinucidere; 

U Foarte acuzator față 

de altii; 


fizică; 
ū Nevoie constantă de 


asigurări; 


U Crede că toţi ceilalţi o 


Ul Se consideră nedemn 


U Neglijează bunăstarea 


Caută aprobarea 
altora; 

Încearcă să-i 
mulțumească pe alții; 
Îi vine greu să ceară 
sprijin, ajutor, sfaturi, 
etc; 

Precaut și deloc 
aventuros; 

Se teme de situaţii noi; 
Grad de optimism 
moderat; 

Poate accepta unele 
critici; 

Critic față de 
diferenţele dintre 
oameni; 

Conformist; 

Îndoieli față de diferite 
aspecte ale propriei 
persoane: fizice, 
intelectuale, sociale; 
Nesigur; 

Sentiment general de 


nemulţumire; 


(m 


DLUUL UL 


Independent; 


Deschis și spontan; 
Optimist, entuziast, 
vede viaţa ca pe o 
provocare; 

Flexibil; 

Folosește moduri de 
comunicare directe și 
clare; 

Se acceptă pe sine și-i 
acceptă pe alţii; 
Respectă și prețuiește 
diferenţele dintre 
oameni; 

Îi ascultă pe ceilalți; 
Capabil să primească 
critici și feedback; 
Toleranţă la frustrări; 
Sănătate fizică; 
Maturitate afectivă; 
Încurajator faţă de sine 
și ceilalţi; 

Conștiinţă realistă a 
punctelor forte și 


slabe; 


t Tony Humphreys "Stima de sine — cheia pentru viitorul copilului tău” 
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O Posesivitate față de a Acuzator față de alții; Vede punctele slabe 
alții; ū Negarea problemelor; ca pe un prilej de a-şi 
O Manipulator cu alții; O Nesigur în relatii; dezvolta punctele 
U Uşor de rănit U Se compară cu altii; forte; 
sufletește; U Invidios faţă de Rezolvă probleme; 
a Moduri protectoare de succesele și bunurile Se împotrivește 
comunicare: tăcere altuia; conformismului; 
ostilă, sarcasm, etc. O Autonomie redusă; Cere sprijin, sfaturi, 
O incapabil a primi U Perfecţionist; ajutor, alinare, când 
complimente; a Tendinţă spre are nevoie; 
ū Mereu nefericit, etc îngrijorare Încredere în sine și 
prețuire de sine; 


Așadar, contrar a ceea ce ai putea crede, nu genele îţi determină eficienţa ca om, ci 
stima de sine. Nivelul stimei de sine cu care ieși din copilărie îţi determină nivelul de 


împlinire în viața de adult. 
Vestea bună este că stima de sine se poate învăța, se poate educa ©. 
Întrebare: Tu în ce nivel al stimei de sine te situezi? 


Care este legătura stimei de sine cu negocierea? 


Un important principiu al relaţiilor interumane este 
acela că noi tindem să ne simţim confortabil cu 
acele persoane care au nivelul de stimă de sine 


apropiat de al nostru. 


Altfel spus, dacă este să negociezi cu o persoană 
cu un nivel de stimă de sine ridicat sau mai ridicat 


decât al tău, te percepi automat în inferioritate. 


O stimă de sine ridicată te va face să gândești 


clar, să-ți urmărești scopul și să ai încredere că îl 
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vei atinge. Vei lua decizii care sunt în acord cu principiile tale. Vei avea o atitudine 


demnă care se va transmite partenerului de negociere. 


O stimă de sine scăzută te va face să te vezi în inferioritate, să ai tendinţa să-i faci 
pe plac celuilalt, să-l aprobi deși nu știi dacă are dreptate, sau cu toate că ceea ce face 


nu este în concordanţă cu nevoile și interesele tale. lar în negociere - vei face concesii 


în mod pripit, rapid și în defavoarea ta. 


Și acum despre încrederea în tine. 


"Ceea ce te tine în loc nu este lipsa abilităților sau a oportunităţilor, ci lipsa încrederii 


în tine însuţi.” Brian Tracy 


Încrederea în tine decurge din stima de sine 
pe care o ai, și mai este influenţată de alţi 
factori externi și interni: reușitele pe care le ai 
și cum le recunosc ceilalți și modul în care 


gândești despre tine și forțele tale. 


La fel ca şi stima de sine, încrederea în tine 
se conturează în copilărie, și se cizelează sau se erodează pe parcursul vieții, ținând 


cont de experienţele prin care treci. 


Partea bună este că, încrederea în tine este un obicei care poate fi dezvoltat dacă 


începi să te porţi ca și când ai avea încrederea pe care vrei să o ai. 
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De ce te ajută în negociere să ai încredere în tine? 


Din multele motive pe care ţi le-aș putea da, am să-ţi dau doar câteva: 


PUTERE 


ÎNDRĂZNEȘTI 


TRANSMIȚI 


În primul rând încrederea în tine te face să te simţi puternic. 
Să simţi că ai putere. lar puterea este o stare, o percepţie: 
dacă tu crezi că o ai, atunci o ai. Dacă tu crezi că nu o ai, 
chiar dacă o ai, atunci nu o ai. Dacă celălalt crede că tu ai 


putere deși tu nu o ai, atunci o ai. 


În al doilea rând, încrederea în tine îți dă imboldul să 
îndrăznești. Acesta este un prim pas în orice negociere: să 
îndrăznești, fiindcă nu ai ce pierde. Dar dacă nu ai 
încredere în tine, îţi spui că mai bine stai jos în banca ta 


fiindcă și așa nu poţi schimba nimic. 


În al treilea rând, încrederea în tine se transmite partenerului 
de negociere. Oamenii care au încredere în ei sunt 
admiraţi și li se acordă o credibilitate mai mare. Partenerul 
de negociere te va privi cu interes, va accepta ceea ce spui 
și va vrea să colaboreze cu tine fiindcă simte că va face o 


afacere bună, dacă tu îi vei transmite asta. 


Poţi să-ți dezvolţi singur încrederea în tine! 


Întâi de toate fii conștient de cine ești și de ceea ce vrei: încearcă să fii obiectiv cu tine 


însuți. Ce calităţi ai și ce ai vrea să schimbi la tine și de ce? Întreabă-te de ce nu ai 


încredere în tine și care sunt motivele care te-au făcut să-ţi pierzi această încredere. 
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Cum să-ți dezvolţi încrederea în tine: 


1. Stabilește-ți obiectivul de a avea încredere în 


tine și ia-ţi angajamentul că îl vei realiza; 


2. Schimbă-ţi gândirea - învaţă să-ți formezi o 


gândire pozitivă, clară și să devii optimist; 


3. Folosește-ţi imaginaţia - imaginează-te că ai 


deja încrederea în tine pe care o vrei. Nu este o 
glumă. În momentul în care îţi imaginezi, automat îţi 
schimbi postura. Experții în psihologie și comunicare 
nonverbală spun că și numai faptul de a-ţi îndrepta umerii și de a privi în faţă cu capul 
sus transmite creierului comenzi care îl fac să emită endorfine, substanţe care te ajută 
să te simţi bine. La fel este și cu zâmbetul - un zâmbet, chiar forțat, produce o reacție 
a mușchilor feţei care la rândul lor transmit comenzi creierului. Şi iată cum este 
demonstrat științific faptul că atitudinea influențează, chiar şi fizic, comportamentul 


nostru. 


4. Comportă-te ca și cum ai avea deja multă încredere în tine. Cu cât te comporti 


și vorbeşti în acest fel, cu atât vei deveni mai încrezător în forțele proprii. 


5. Vorbește-ţi în termeni pozitivi! Este vorba despre dialogul tău intern (așa zisul 
"self-talk” în limba engleză). Ceea ce îţi spui ţie permanent este ceea ce va prelua 
subconștientul tău ca fiind adevărat despre tine. Nu degeaba se spune că dacă îţi 
schimbi gândirea îţi schimbi viața. 
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lată care este ciclul dialogului tău intern: 


Sistemul de credințe Imaginea de sine 
(Cum gândești) (Cum te vezi tu pe tine) 


5.4 Starea în care te afli 


Am să-ți scriu o poveste reală care te va amuza - iar 
dacă aș avea ocazia să ţi-o spun cândva ”live” ai 
râde cu lacrimi (de fiecare dată are acest efect 
asupra oamenilor 9). 
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Cu mulţi ani în urmă, când eram în facultate, o bună prietenă de-a mele (să-i spunem 
Alexandra) avea un iubit (să-i spunem Ionuţ). Ionuț locuia în gazdă la o mătușă de-a 
lui (îi spunem mătușica), care era foarte severă, strictă și te intimida prin prezenţa și 
atitudinea ei. Alexandra nu o întâlnise niciodată pe mătușică. Vorbise cu ea doar la 
telefon, și acolo cu mari emoții fiindcă aceasta o repezea și o făcea să se simtă prost 
că deranjează de fiecare dată când sună. Într-o zi, a trebuit să meargă acasă la 
mătușica să-și vadă iubitul. l-a spus acestuia exact ora la care urma să ajungă și l-a 
pus să-i promită că el va fi cel care-i va deschide ușa și nu mătușica cu care era 
aproape înspăimântată să dea ochii. Pe atunci nu existau telefoane mobile, iar când a 
venit momentul ca Alexandra să meargă la lonuţ (care locuia la mătușică), pe drum a 
început să-și facă tot felul de scenarii: "Dacă deschide ușa mătușica, eu ce fac? ce-i 
spun? O să-i spun așa: bună ziua, sunt Alexandra, am vorbit cu dumneavoastră la 
telefon”. Apoi îşi alunga gândul zicându-și: "N-am de ce să-mi fac probleme, sigur va 
deschide lonuţ, doar știe că vin”. "Dar dacă deschide mătușica? Atunci am să-i spun 


așa - Bună ziua, sunt Alexandra, știți ne cunoaştem de la telefon”. 


Și uite așa își făcea scenarii în minte Alexandra cum va reacţiona dacă va deschide 
ușa femeia de care era atât de timorată. Tot făcându-și ea scenarii și având acest 
dialog intern, a sunat la ușă și a deschis ușa....mătușica! Alexandra s-a blocat. Și 
primele cuvinte pe care le-a zis au fost acestea ” Alo”...după care și-a pus mâna pe 


gură zicând "Mă scuzati, credeam că vorbim la telefon...” 


Îţi imaginezi ce a gândit mătușica! Și cum s-a simţit Alexandra! 


Ce vreau să spun cu această poveste este următorul lucru: starea în care ne aflăm 
ne influențează modul în care reacționăm. Și noi ne punem singuri în starea 
respectivă. Ne facem scenarii, proiectăm și ne imaginăm lucruri care pot fi departe de 


realitate. 
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Întotdeauna când negociem ne aflăm într-o anumită stare. Unii o numesc stare de 


spirit. Suntem binedispuși, suntem prost dispuși, ne doare capul, burta, etc. 


Uneori starea noastră se schimbă într-o secundă, atunci când poate să apară ceva 
neprevăzut. Ei bine, pe acest neprevăzut sau motiv care într-o fracțiune de secundă îţi 


poate schimba starea, eu îl numesc factorul declanșator. 


Să spunem că pornești dimineaţa cu mașina, ești 
binedispus, ai început dimineaţa cu bine și cu 
zâmbetul pe buze. Toate ţi-au mers din plin. Dar 
pe drum spre serviciul sau locul de întâlnire, un 
nebun îţi taie calea cu mașina și te înjură. Ce se 
întâmplă cu tine? Te enervezi și tinzi să acorzi 


acestei experienţe valenţe mai mari decât merită. 


Și dintr-o dată, de la un simplu fapt banal, starea 
ta se schimbă. Ajungi la serviciu sau la locul 


întâlnirii nervos și iritat. 


Cum te ajută în negociere să știi în ce stare te afli? 


Prin observaţie și înțelegere. Observă-te în ce stare ești și de ce te afli în starea 
respectivă. Dă-ţi seama că starea în care ești îţi influențează reacțiile, și mai ales: este 


doar o stare. Nu te definește pe tine, este doar ceva de moment. 


Schimbă-ţi starea înlocuind un gând 


LA 
— 
O m negativ cu altul pozitiv. Zâmbește, 


privește orice ţi s-a întâmplat cu umor, 


relaxează-te. 


Ești un om puternic și sigur poţi să faci 
asta! Doar nu o să te lași tu condus de 
o stare de moment, ai forță să o 


înlocuiești! 
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Aici stă adevărata putere, în a negocia cu tine însuţi și a câștiga. 


Dacă câştigi această negociere restul ţi se vor părea "peanuts” (alune), cum zic 


americanii. 


5.5  Orgoliul 


"Cel mai mare om din lume nu este cuceritorul ci acela care se stăpânește pe sine 


însuşi” - A. Schopenhauer 


Am lăsat oarecum la urmă orgoliul deși 


ar fi trebuit să-l trec în capul listei. 


Orgoliul bine dozat este bun. Vine la 
pachet cu stima de sine și încrederea în 
tine. Te ajută să fii demn, asertiv, să 
spui ce gândești și să nu accepti ușor 


compromisuri. 


De multe ori însă, orgoliul nu este 
bun. Atunci când este exacerbat 


acționează împotriva ta și asta dintr-un singur motiv: nu te mai lasă să-ţi vezi interesul. 


Cel mai bine se vede cum ne încurcă orgoliul în negociere atunci când, în cadrul unei 
discuţii ne concentrăm pe argumentele prin care să dovedim musai că avem dreptate. 
Și chiar dacă ne dăm seama că nu avem drepiate și că nu este în interesul nostru ce 
facem, totuși ne încăpățânăm să nu cedăm. Și ce facem? Pierdem din vedere 


adevăratul obiectiv. 
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Să-ţi dau un exemplu despre cum poate distruge orgoliul interesul: 


Unul dintre clienţii mei voia să deschidă un mic 
magazin într-un imobil comun cu un vecin și avea 
nevoie de acordul acestuia. Vecinul, un om în 
vârstă și singur, și-ar fi dat acordul, îi spusese în 
nenumărate rânduri că nu are nici o problemă cu 
acest lucru, având doar o singură pretenţie: 


magazinul să nu funcţioneze non-stop. Clientul 


meu a fost de acord, deoarece plănuia să vândă 
papetărie și birotică, și urma să instaleze câteva 


xeroxuri și imprimante, nu avea nici un sens să ţină un magazin nonstop. 


La momentul la care s-au întâlnit față în faţă pentru a obţine acordul, vecinul respectiv 
a început să-i mai pună și alte întrebări (unele dintre ele, după părerea mea, de dragul 
conversatiei și de a arăta că semnătura lui este valoroasă). L-a întrebat pe clientul meu 
dacă imprimantele și xeroxul fac mult zgomot sau produc radiaţii. Acesta, având un 
orgoliu exacerbat, a luat lucrurile personal și i-a răspuns vecinului ceva de genul: 
"Aparaturile mele sunt performante, e o aberaţie să crezi că produc radiații!” Vecinul 
s-a simţit ofensat de vorbele clientului și i-a răspuns "Nu sunt aberant, am citit într-un 
ziar despre o fată care a făcut cancer la sân după ce a lucrat cu xeroxul ”. Clientul meu 
a replicat : "Nu mai credeți tot ce citiți în ziare, multe știri sunt scrise de senzație! Lucrez 
în domeniu de mult și nu am făcut nici un cancer și nu am fost radiat. Dacă acum vă 
luaţi de imprimante şi xerox, mâine poate vă e frică de calculatoare și acelea merg cu 


curent.” 


Concluzia: a doua zi vecinul s-a răzgândit și nu i-a mai dat acordul. "End of story”. 
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Este adevărat, pe lângă orgoliu, acest client a avut și o doză de obrăznicie. Dar nu 
asta este esenţa, ci următoarea: s-a concentrat pe poziţie pierzând din vedere 


obiectivul: 


- Ce voia el? Să obţină acordul vecinului. 


- Ce a făcut el? A încercat să "câștige" o discuţie fără sens, până la urmă. 


- De ce? Din orgoliu. 


Orice argument în a-l convinge pe vecin că nu are 
dreptate și "aberează”, nu-și avea sensul. S-a 
concentrat pe a câștiga într-o dispută care nu-i ajuta 


la nimic. Cu alte cuvinte "nu s-a putut abţine”. 


O abordare corectă ar fi fost să-l lase pe vecin să-i 
povestească ceea ce a citit. Să se arate impresionat 
de poveste și apoi să-i dea dreptate că da, nu este 


bine să se exagereze cu unele lucruri și pot deveni 


dăunătoare. Dar imprimantele și xeroxurile lui sunt 
silențioase, nu produc radiaţii decât poate foarte puţin pt cel care lucrează cu ele și îl 


asigură că nu-l vor deranja. 


De multe ori întâlniți vecini de acest gen. În genere nu au intenţii rele, dar vor să 
vorbească, să intre în discuţii incitante, contradictorii. Dacă sunt oameni în vârstă și 
singuri cel mai probabil citesc ziarul și se uită la televizor. Și atunci vor vorbi despre 
ceea ce văd ei zilnic: știri negative. Dezastre. Cel mai rău lucru pe care îl poţi face 
când vrei ceva de la un astfel de om este să-l contrazici. lar cel mai bun lucru este să- 
| asculţi. Lasă-l să vorbească, arată-i că îl înţelegi, nu neapărat că îl aprobi, dar că îl 
înţelegi. Oamenii singuri și mai ales oamenii de acest gen au o nevoie teribilă să fie 


ascultați și înțeleși. 


Ce mai facem când avem un orgoliu mare? Luăm lucrurile personal și 


răspundem pe măsură. 
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Și ca să vezi ce complex și fascinant este omul și cum se leagă lucrurile, ţine minte că 
un orgoliu exagerat trădează de multe ori o lipsă de încredere în sine sau o stimă de 


sine scăzută. 


Deoarece cu cât le ai pe acestea mai ridicate nu vei simţi nevoia imperioasă de a avea 
dreptate la orice mică discuţie, pe orice subiect, nu te vei enerva și nu vei lua lucrurile 


personal. 


Exemplul de mai sus cu vecinul este unul banal, dar sunt sigură că ai prins ideea: 
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Recapitulare 


1) Negocierea este un proces de comunicare care intervine ori de câte ori 
vrem ceva de la alții sau alţii vor ceva de la noi; 


2) Negocierea este o abilitate de bază necesară să te descurci în viaţă - nu 
poti evita negocierile la nesfârșit; 


3) Câteva aspecte care te împiedică să negociezi bine: 


2. 


. Atitudinea - învaţă să ai o atitudine pozitivă dar de genul “să-ţi pese, dar nu 


chiar așa de mult”; 


Emoţiile - recunoaște și stăpânește-ți emoțiile, folosește-le în avantajul tău; 
încearcă să te detașezi emoţional atunci când ești într-o negociere; 


Stima de sine și încrederea în tine - hotărăște-te ca de azi înainte să-ţi 
dezvolţi o stimă de sine și o încredere în tine cât mai ridicate! 


Starea în care te afli - oprește-te un moment și reflectează la starea în care 
te afli și de ce. Vezi care este factorul declanșator negativ al stării tale și cum 
poţi să-l înlături; 


Orgoliul -dacă ai un orgoliu exagerat, dacă iei lucrurile personal și nu te poți 
abţine să nu răspunzi înapoi, reflectează la aceste aspecte și vezi cum te 
influențează acestea într-o negociere. Dacă simţi că te influențează negativ, fă 
ceva în privința asta. 
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6. Etapele negocierii 


Am ajuns și la negociere ©. 


Aș vrea să nu minimalizezi importanţa capitolelor precedente. Să nu le consideri ” texte” 
despre dezvoltare personală, gândire pozitivă și încredere în tine. Adevărul este că de 
acolo pleacă totul. 


Odată ce înţelegi și stăpânești aspectele despre care am scris în celelalte capitole îţi 
va fi mult mai ușor să aplici cu adevărat în practică strategiile și tehnicile de negociere. 
Oricât ai vrea să sari peste niște etape, omul este în centrul procesului de negociere - 


înțelege omul, înțelege-te pe tine. Restul se învaţă și se aplică. 


Am punctat în primele pagini de ce este bine să știi să negociezi. Am să mai subliniez 


încă o dată acest aspect, însă dintr-un alt punct de vedere. 


În workshop-urile pe care le susțin adesea exemplific un aspect și îl subliniez: lucrurile 
în sinea lor nu au valoare. O să spui — "ha? Exact, nu au valoare. Dacă în acest 
moment mergi la magazin și cumperi niște ochelari de soare de firmă, cu 200 lei, apoi 


le dai eticheta jos, nu-i porţi deloc, mie nu mai poţi să mi-i vinzi cu 200 lei. Voi considera 
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că nu mai sunt noi și nu mai au aceeași valoare. Deși sunt exact aceeași ochelari. 


Pentru cineva care nu are nevoie de ochelari de soare aceștia au valoare 0. 


Și atunci, care este valoarea în sinea lor? 


Valoarea lucrurilor este dată de mai mulţi factori: calitate, nevoie, dorință, magazin, 
stare financiară, perioadă de achiziţie, etc. 


Dacă ai participat sau vei participa vreodată la o licitaţie, vei vedea cum lucrurile se 
vând cu o valoare incredibilă — cu cât ne dorim mai mult un lucru cu atât suntem 


dispuși să plătim pentru acel lucru mai mult. Indiferent ce reprezintă această plată. 


Cât ești dispus să plătești pe o sticluţă de apă de un sfert de litru în supermarket? Dar 


cât ești dispus să plăteşti pe aceeași sticluță de apă în deșert, când ești mort de sete? 


Ceea ce are valoare în sinea lor sunt: viața, sănătatea, iubirea. Pentru că orice om de 


pe planeta asta le dorește și le prețuiește. 


Și care este legătura cu negocierea? 


Atunci când ești pus în situația să negociezi ceva, să nu te cramponezi de prețul fix. 
Să nu-ţi spui — "asta este valoarea și gata, nu mai am ce face”. 

Am dat un exemplu cu privire la lucruri, dar acest aspect se aplică și altor situații. 
Sunt o serie de factori, economici, psihologici, etc care influențează valoarea bunurilor 
și a altor aspecte pe care ni le dorim. Gândește-te cât de multă valoare poţi oferi dacă 


știi cum să o faci. 
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6.1 Pregătirea negocierii 


“Eșuând să te pregătești te pregătești pentru 
eșuare” — Alan Lakein 


Imaginează-ţi următoarele momente de viaţă: 


1. Vrei să urci pe un munte, ce faci? 
a) îţi verifici sau îți cumperi echipamentul de munte (rucsac, bocanci, etc), verifici 
prognoza meteo, iei cu tine harta, îţi faci un traseu, etc. 
b) te culci și a doua zi te descurci tu cumva 


2. Participi într-o competiţie sportivă, ce faci? 


a) te antrenezi, îţi iei echipament sportiv, etc 


b) te duci pur și simplu și speri să învingi 


3. Ai de dat un examen important: 


a) îţi cumperi cărţi, urmezi cursuri, înveţi, citești, etc; 


b) te duci "la plezneală” și vezi tu ce faci. 


Dacă ai răspuns cu litera a) la fiecare dintre aceste întrebări, ești o persoană 
responsabilă. Dacă ai răspuns cu b) ești o persoană aventuroasă ©. Cele două nu se 


exclud neapărat, dar exisă nişte aspecte: 
De fapt ce ai făcut tu în primele variante? Ai ales să te pregătești. La ce te ajută asta? 


Ai șanse mai mari să reușești, să dobândești încredere în tine și să vezi lucrurile în 


perspectivă. 
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În varianta b) la oricare dintre cele 3 exemple poți să reușești sau nu, dar cu siguranță 


nu la fel de bine. Lași totul la voia întâmplării. 


Așa cum te pregătești pentru orice acțiune sau activitate importantă, la fel trebuie să 


te pregătești și pentru o negociere...dacă vrei să ai șanse reale să câștigi. 


Este adevărat, în viaţă intri în nenumărate negocieri ad-hoc, pentru care nu ai timp să 
te pregătești temeinic sau uneori chiar deloc. Atunci faptul că tu cunoști anumite 
aspecte și ţi-ai dezvoltat abilităţile de negociere te vor ajuta mult mai mult și vei avea 
un plus. Simplul fapt că acum citești această carte, este o pregătire. lar dacă te 
hotărăști să-ţi dezvolţi cu adevărat abilităţile de negociere, să înveţi mai mult și să ştii 


mai mult, este o pregătire în plus. 


“Dacă nu știi încotro te îndrepți, orice drum te va duce acolo” 


Pisica de Cheshire - “Alice în țara minunilor” 
lată câteva motive pentru care este bine să te pregătești: 

1. Atunci când îţi scrii obiectivele știi ce vrei. Ti se clarifică totul mult mai bine. 
Dacă nu știi cu adevărat ce vrei tu, vei fi ușor luat de val și dus în direcţia celor 
care ştiu ce vor ei. 

2. Vezi imaginea de ansamblu. Vezi mai clar și mai exact unde cât și cum poți 


negocia. Cu ce probleme te poţi confrunta. Ce concesii ai putea face și ce 


concesii ar fi bine să nu faci. Îţi vin idei, le clarifici. 
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3. Dobândești încredere în tine - Când ai mai multă încredere în propriile forțe și 
implicit șansa de a obține un rezultat mai bun, atunci când mergi pregătit la un 


examen sau când nu înveţi deloc? 
4. Singur, în liniștea ta, în mediul tău, neinfluenţat de factori din afară, vezi 
mult mai clar lucrurile. Odată ajuns la masa negocierii intră în acţiune toţi acei 


factori de care am vorbit şi este foarte ușor să te pierzi şi să pierzi, etc. 


Pregătirea este cheia succesului într-o negociere. Regula lui Pareto 80-202 se aplică 


și în acest caz: 


Cum te pregătești? 


Depinde de felul de negociere în care intri. Negocierile sunt diferite sub multe aspecte, 
dar câteva reguli de bază care se aplică la toate, pot fi conturate și reținute. 


Ca linie generală, am să-ţi dau câţiva pași simpli pe care să-i reții: 


Autoevaluarea; 
Evaluarea celeilalte părți; 
Evaluarea situației; 


Stabilirea cadrului negocierii; 


ȘI 


Stabilirea strategiei de negociere 


Regula 80/20 descrie faptul ca în aproape orice problemă, „puţinul” (20%) reprezintă esenţialul, iar 
„mulţimea” (80%) reprezintă partea mai puţin valoroasă. În 1906, economistul italian - Vilfredo Pareto — 
a creat o formulă matematică pentru a descrie inegalitatea distribuţiei bogăției din ţara sa, observând 
că 20% din populaţie deţineau 80% din bogăţia totală. La sfârșitul anilor 1940, Dr. Joseph M. Juran i-a 
atribuit lui Pareto "Regula 80/20”, numind-o "Principiul lui Pareto”. Acest principiu se poate întâlni și sub 
alte denumiri (Legea lui Pareto) și este un instrument foarte util pentru un management de succes. 
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6.1.1 Autoevaluarea 


Ca să faci o autoevaluare corectă și cât mai aproape de realitate, trebuie să răspunzi 


în principal la următoarele întrebări: 


1. Ce vreau să obţin? 
2. Ce alternative am? 


3. Ce avantaje și dezavantaje am? 


Vei putea răspunde la aceste întrebări după ce vei urma pașii următori: 


1) — Stabilește-ţi un OBIECTIV SMART Goal Setting 


Specific 


iVieasurable 


Întotdeauna stabilește-ţi o ţintă. Eu o numesc 
obiectiv (vei vedea de ce, atunci când voi explica 
regula DOR). 


Cum se stabilește un obiectiv? - Personal consider că atunci când stabilești un 


obiectiv este bine să ţii cont de următoarele reguli: 


1. Nu stabili un obiectiv prea modest. 


Vei începe negocierea cerând ceva ce poate fi acceptat imediat. După care te vei simţi 


“fraier”, vei avea sentimentul că ai fi putut obţine mai mult. 


Exemplu: să zicem că vrei să-ţi vinzi apartamentul. În mod realist, pe piața imobiliară, 
ținând cont de zonă, perioada în care se face tranzacţia și alţi factori, apartamentul tău 
ar valora în jur de 60.000 euro. Dacă tu nu ai încredere că poţi vinde apartamentul cu 
această sumă sau ai nevoie să-l vinzi repede și stabileşti un preţ de 50.000 euro, s-ar 
putea ca primul cumpărător să-ţi dea acești bani pe loc. Cum te simţi? Cu siguranță îţi 


va părea rău că nu ai cerut mai mult. 
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2. Nu stabili nici un obiectiv exagerat de mare sau nerealist. 


Riști să fii privit ironic, să nu se mai facă nici o afacere cu tine sau să fii nevoit ulterior 


să faci concesii mari care îţi vor scădea din credibilitate. 
Exemplu: considerăm același exemplu de mai sus, apartamentul tău valorează 60.000 


euro. Cum ar fi astfel să ceri pe apartamentul tău 300.000 euro? Nu ţi-ar răspunde 


nimeni la anunţ și ai avea mari dificultăţi să-l vinzi - dacă chiar îţi dorești acest lucru. 


3. Stabilește-ţi un obiectiv ambițios și realist. 


(Voi nota obiectivul cu "O" ca să-ţi fie mai uşor să înţelegi regula DOR pe care ţi-o voi 
explica mai jos) Stabilește-ţi șansele reale de a obţine ceea ce vrei, cu alte cuvinte - 
care este varianta ta optimă? 

O variantă optimă nu arată ce vrea un negociator - din contră, ea este determinată 
de realitatea obiectivă. Multe negocieri se pierd din cauză că negociatorul nu vrea să 
accepte ușor varianta reală optimă de care dispune și cade pradă gândirii visătoare și 
optimismului lipsit de realism. 

Cum stabilești obiectivul realist? 
Culegând informații. 


Cât mai multe, câte poți. 


Acestea te vor ajuta și în negociere ca 


argumente sau ca răspuns la argumentele și 


întrebările celeilalte părți. 


În exemplul nostru, ce informații te ajută pe tine să stabilești un obiectiv realist? 
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Stabilire obiectiv. Informaţii. Analiză 


Situaţia analizată Informația De unde? Cum? Cine mă | Alte detalii 
poate ajuta? 
1 | Piaţa imobiliară 2014 | Tendinţe de Internet, Analiză site-uri, 
creștere ziare de info agenți 
profil imobiliari, întrebat 
x (lucrează în 
domeniu), etc. 
2 | Anotimp/perioadă Vara Internet, Analiză site-uri, 
ziare de info agenti 
profil imobiliari, întrebat 
x (lucrează în 
domeniu), etc. 
3 |Zonă Central Facilităţi 
zonă: .... 
4 | Valoare același tip de | 55.000 — 63.000 | Ziare, Dau telefon să 
apartament în zonă euro anunţuri întreb la alte 
imobiliare, | anunţuri 
cunoștințe 
5 | Investiţii apartament Proaspăt Facturi, Cum crește asta 
zugrăvit, 2000 lei | chitanţe valoarea 
apartamentului? 
6 | Avantaje Bine întreţinut, 
balcon, pivniţă, 
etc 
7 | Dezavantaje Zgomot, aproape 
de stradă, etc. 
8 | Termen de vânzare 12 luni de la 
lansare anunţ 
9 | Accept Credit/cash? | Cash minim 50 % 
10 | Alte detalii 
11 | Valoare apartament 60.000 euro 
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Obiectivul realist cum îl numesc eu, nu este "bătut în cuie”, acesta ar trebui permanent 


îmbunătăţit pe parcurs. 


Obiectivul nu trebuie confundat cu aspiraţiile. De ex. obiectivul tău este să obţii pe 


apartament 60.000 euro, dar aspiri să obţii mai mult, cât de mult se poate. 


Cu alte cuvinte, dacă în urma unei analize realiste (îţi voi arăta imediat cum faci 
această analiză) ai ajuns la concluzia că obiectivul tău realist este să obţii pe 
apartament 60.000 euro, scrie-l, fii sigur pe el, și rezistă oricărei încercări a vreunui 


cumpărător de a demonta această sumă. 


Cealaltă parte (în exemplul nostru cumpărătorul) îți va aduce argumente că 


apartamentul tău nu merită această sumă deoarece... (ex. are prea multă umbră din 


cauză că este la parter și are 2 pomi înalţi în față, etc.) 


Obiectul tău realist trebuie să se schimbe doar ca urmare a datelor și realităţilor 


obiective. 
Nu este o glumă sau un lucru pe care să-l minimalizezi faptul că atunci când ai 
obiectivele scrise acestea tind să se materializeze mai bine și îţi dau încredere în tine 


și o direcţie mai clară. 


© loana Andrievici — "Cum să negociezi bine orice și cu oricine” www.ioana-consult.ro - Pag.43 


4. Ţine cont de regula SMART când stabilești obiectivul: 


Și în negociere, la fel ca și în business sau alte domenii, un obiectiv stabilit corect 


trebuie să fie: 


Scrie-ţi obiectivul! 


S — Specific (Clar, concret) 


M — Measurable (măsurabil, cuantificabil) 


A — Attainable (realist, posibil de realizat) 


R — Relevant (relevant, semnificativ) 


T — Time-Bound (încadrat în timp) 


2) - Stabilește-ţi ce alternativă ai dacă nu vinzi apartamentul (BATNA) 


BATNA (engleză) = Best Alternative to Negotiated Agreement) - Cea mai bună 


alternativă la un acord negociat. 


În exemplul nostru, ca să stabilești BATNA trebuie practic să răspunzi la următoarea 


întrebare: Ce faci dacă nu vinzi apartamentul la preţul stabilit? Care este cea mai bună 


variantă a ta? 


Cum alegi BATNA? 


Stabilire BATNA 


de taxele 
peste iarnă, 
rămân 
proprietar, 
etc 


Alternativa Evaluare Avantaje Dezavantaje Alte detalii 
1 | Reduc prețul Vezi calcule | Vând mai Preţul mai Fac o 
mai jos repede, scap | scăzut reducere a 


prețului bazat 


pe calcule 
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2 | Închiriez apartamentul | 250 euro X 
12 = 3000 
euro 
3 | Vând apartamentul 50.000 euro | Preţ sigur Preţ mult 
vecinului care mi-a cash scăzut 
oferit preţul de 50.000 
euro 
4 | Închiriez o parte din 100 euro lau niște Trebuie să 
apartament bani locuiesc cu 
încă o 
persoană 
5 | Nu vând apartamentul | O Rămân Nu am bani 
dacă nu iau prețul proprietar Pl: 
minim 
6 | Transform Costuri... Dezvolt o Cheltuieli, 
apartamentul în sediu afacere nesiguranţă, 
pt firmă, etc schimbare de 
plan, etc 
Cea mai bună BATNA închiriez apartamentul 


3) - Stabilește-ţi punctul de retragere (R) 


(în ex. nostru - cea mai mică sumă de bani pe care ai accepta-o dacă vrei să vinzi 


apartamentul). 


Punctul de retragere nu ar trebui stabilit aleatoriu, după "cum crezi tu” că este mai bine. 


Cum stabilești acest punct așa încât să nu pierzi? 
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lată câţiva pași pe care îi poţi urma: 


1. Analizează variantele pe care le ai 


Exemplu: vrei să vinzi apartamentul și ţi-ai determinat deja obiectivul: 60.000 euro. 


Obiectul tău: 60.000 euro. 


Ca să stabilești punctul de retragere, ai de răspuns la întrebarea: Care este cel mai 


mic preț pe care îl voi accepta pentru apartament? 


Pentru a afla răspunsul trebuie să te gândești ce vei face în cazul în care nu vei primi 
o ofertă de 60.000 euro. 


Variante: 
- vei reduce preţul? 
- vei continua să locuiești în apartament? 


-  îlvei închiria? (conform BATNA stabilite anterior) 


2. Evaluează fiecare variantă 


Ordonează variantele de la pasul 1 în funcţie de atractivitatea lor sau de importanţa lor 
pentru tine și caută rezultate certe. Dacă o variantă duce la un rezultat incert cum ar fi 


reducerea prețului inițial, trebuie să determini probabilitatea cu un cumpărător să-ţi 


facă o ofertă la prețul respectiv. 
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3. Determină punctul de retragere: 


Cum determini în mod realist punctul de retragere astfel încât să nu pierzi? 


Printr-un calcul matematic. Și anume: 


Exemplul nostru: 
Obiectivul tău: să vinzi apartamentul cu 60.000 


euro în 12 luni. 


Ca să poţi ajunge la acest obiectiv, te gândești 
la faptul că va trebui să negociezi, să mai lași la 


preț. Așa că, lansezi pe piață apartamentul cu 65.000 euro. 
Ce vei face dacă nu vei primi o ofertă de 65.000 euro în primele 5 luni? 


Vei reduce preţul cu 5.000 euro, vei vinde apartamentul cu 60.000 euro (adică cu suma 
pe care vrei să o obţii de fapt). 


Apreciezi că posibilitatea de a primi o ofertă de 60.000 euro pentru apartament este 
de 60 %. 

Să presupunem că, după aprecierile tale, probabilitatea de a primi o ofertă de cel puţin 
55.000 euro este de 95 %. 


Crezi că există un risc de 5% să nu primeşti o ofertă de 55.000 euro, iar în acest caz 
vei închiria apartamentul (considerând asta cea mai bună alternativă a ta — BATNA). 


3 Modul de calcul al punctului de retragere este inspirat din Leigh Thompson "Mintea și inima negociatorului” 


© loana Andrievici — "Cum să negociezi bine orice și cu oricine” www.ioana-consult.ro - Pag.47 


Poţi folosi aceste informaţii pentru a determina probabilitatea de a vinde 


apartamentul: 
Reduci preţul la 60.000 € => Pv = 60 % (probabilitate de vânzare) 
Reduci preţul la 55.000 € => Pv= 35% (probabilitate de vânzare) 


Închiriezi casa =>Pî= 5% (probabilitate închiriere 


100 % 


Aceste probabilități reprezintă șansele tale să-ţi vinzi apartamentul la un preţ sau să o 


închiriezi: 


-  Consideri că, dacă prețul iniţial al locuinţei se reduce la 60.000 euro există 60 


% şanse să primeşti o ofertă în 5 luni. 


- Dacă scazi preţul la 55.000 euro, ești sigur în proporţie de 95% că vei primi o 
ofertă. (Observi că am trecut această probabilitate ca fiind de 35% pentru că în 
ea intră și probabilitatea de 60% de a primi o ofertă de 60.000 euro). 


- În fine, crezi că există 5% riscuri să nu primeşti o ofertă de cel puţin 55.000 euro 
în următoarele 12 luni și că va trebui să închiriezi casa - lucru care pentru tine 


apreciezi că valorează 3000 euro pentru 12 luni (250 euro pe lună). 


Observi că în calculul de mai sus probabilitățile însumează întotdeauna fix 100%, ceea 
ce înseamnă că am luat în considerare toate situaţiile care pot să apară. Nu a fost 


lăsat nimic la voia întâmplării. 


Valoarea globală a fiecăreia din aceste variante se poate determina înmulţind 


valoarea fiecărei opțiuni cu probabilitatea sa: 


Valoarea scăderii prețului la 60.000 € = 60.000 € x 0.6 = 36.000 € 
Valoarea scăderii preţului la 55.000 € = 55.000 € x 0.35 = 19.250 € 
Valoarea închirierii casei = __3000 € x 0.05 = 150€. 

55.400 € 
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Ca un ultim pas, adună toate valorile variantelor pentru a obţine o evaluare 


globală: 


0.6 X 60.000 € + 0.35 x 55.000 € + 0.05 x 3000 € = 36.000 €+ 19.250 €+150 €= 
55.400 €. 


Preţul tău de retragere cel mai avantajos este: 55.400 euro. Sub acest preţ nu vei 
vinde sub nici o formă apartamentul în următoarele 12 luni, fiindcă nu este în avantajul 
tău. După ce trec cele 12 luni, te mai poţi gândi. De asemenea îţi arată faptul că, dacă 
un cumpărător îţi va face o ofertă de 55.400 euro, după trecerea timpului stabilit de 
tine, este indicat să o accepti. 


Evident tu vrei să vinzi apartamentul cu 60.000 euro, dar este bine să știi exact care îţi 


sunt opțiunile și cum vei proceda. 


4. Determină cum vei negocia 


4) — Aplică regula DOR 


Cum negociezi? Cum ajungi la valoarea dorită? 


Folosește regula DOR! Ce este regula DOR? 

Această regulă este de bază în orice negocieri. Dacă vrei să studiezi mai mult, o vei 
găsi în alte cursuri sau tratate explicată aproximativ la fel dar sub o altă denumire, 
deoarece denumirea DOR îmi aparține. Am încercat să o denumesc astfel și să 
exemplific această regulă astfel încât să fie reținută cât mai ușor. 

1. Îţi stabileşti un OBIECTIV (O): 


D = Deschidere (ex: 60.000 €); 
O = Obiectiv 2. Stabilești PUNCTUL DE RETRAGERE (R), după 
R = Retragere modelul de mai sus: 


(ex. 55.400 €); 
3. Stabilești care este DESCHIDEREA (D), prima ofertă: 
(ex. 65.000 €). 
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Regula DOR? 


53.000 € | 55.400€ |58.000€ | 60.000 € | 62.000€ | 65.000 € 
Dc Oc Rc 


Dv = Deschidere vânzător (prima ofertă) Dc = Deschidere cumpărător (prima ofertă) 
Ov= Obiectiv vânzător (suma vizată a fi atinsă) | Oc= Obiectiv cumpărător (suma vizată a fi 
Rv=Retragere vânzător (suma la care se va atinsă) 

retrage vânzătorul, nu va încheia tranzactia) Rc=Retragere cumpărător (suma la care se va 
retrage cumpărătorul, nu va încheia tranzacţia) 
(Vânzătorul va negocia în sens descrescător, 
scăzând pretul de la punctul de deschidere (Cumpărătorul va negocia în sens crescător, 


spre punctul de retragere) crescând progresiv pretul, de la punctul de 


deschidere spre punctul de retragere) 


Plaja de negociere 


D 


Vânzător 65.000 € 
Cumpărător 53.000 € 


4 Regula DOR poate fi întâlnită în domeniul negocierii sub diferite forme și denumiri. Denumirea de ”DOR” și 
modelul de mai sus sunt concepute de loana Andrievici — negociator independent ©. Pentru orice referire la 
formula de mai sus, indicaţi sursa. 
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Plaja de negociere = între punctul de deschidere al cumpărătorului și cel al 


vânzătorului se pot începe negocierile (53.000 €- 65.000 €); 


Cel mai probabil acord = între obiectivul avut în vedere de cumpărător și cel avut 
în vedere de către vânzător este foarte probabil să se încheie tranzacţia (58.000 
€- 60.000 €); 


Zona de acord posibil = intervalul între care este posibil să se producă un acord 
(55.400 €- 62.000 €). Sub aceste cifre mai mult ca sigur nu se va încheia tranzacţia 


(vânzătorul nu va vinde sunt 55.400 €, iar cumpărătorul nu va da pe apartament 
mai mult de 62.000 €). 


Dacă vinzi este preferabil să finalizezi procesul vânzării 


înainte să începi să negociezi prețul și alte condiții. Dacă 
vrei să testezi piața pentru început, stabilește-ţi o perioadă 
în care nu ești dispus să negociezi. Dacă în această 
perioadă nu vei avea clienţi, ia în considerare regula DOR. 
Dar reţine: depinde numai și numai de tine când vei începe 


să faci concesii, cât și cum simţi că trebuie să le faci. 


Atunci când cumperi este important să negociezi fără să te fi angajat la achiziționarea 


produsului respectiv. 
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5) - Identifică obiectele negocierii 


Este bine să nu cazi în capcana de a identifica un singur obiect al negocierii, cum ar fi 


de pildă prețul. Este o greșeală să te concentrezi pe un singur lucru într-o negociere, 


deoarece în realitate, majoritatea situaţiilor de negociere presupun o miză multiplă. 


Identificând alte chestiuni care pot fi negociate, poți adăuga valoare negocierilor. 


Identificând chestiuni și variante, ca negociator poţi crea o matrice: 


Obiectele 
negocierii Variante 
Fel Valoare/Eval Condiţii Alte aspecte 
uare 
Deschidere 65.000 € Plată credit, termen | Reducere 
5 luni/ lată parte din | progresivă a 
Preţ taxe notar prețului fct. 
Termen plată 
Obiectiv 60.000 € Plată avans, termen 
3 luni 
Retragere 55.400 € Integral cash, 
termen 2 luni 
Virament bancar | Integral 


Modalitate de 
plată 


Cash 


Cu reducere 
preț 


Plată integrală în min 


2 luni 


Credit 


Avans min 30 
% 


Plată termen 3 luni 


Integral credit Preţ maxim Plată minim 5 luni 
Euro/Lei Integral Cursul din ziua plății 
Notar Ales de | Să fie în localitate 
cumpărător 
Întocmire acte Taxe notar cumpărător integral 
vânzător Preţ mai ridicat 
Antecontract v/c Termen... 
Contract final v/c Termen... 


Data 
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Termen de Termen limită Plată credit integral, 


vânzare 5 luni 
Eliberare Termen limită 
apartament 

Mobilă sufragerie | 1000 € Reducere preț 
Dotări Bucătărie 4000 € Inclus în pret 


mobilată complet 


Alte aspecte Taxe și impozite | Restanţă Reducere preţ 
300 € gaz 


Aceasta este o matrice simplă. Complexitatea matricei depinde de felul negocierii, 
obiectele negociate și detaliile care trebuie avute în vedere. 


După ce ai identificat obiectele negocierii, urmează să determini diferitele combinații 


de obiecte care duc la atingerea obiectivului. 


6) — identifică avantajele și dezavantajele pe care le ai 


Identificarea avantajelor și a dezavantajelor este o un fel de analiză SWOT simplificată. 


Indiferent de negocierea în care vei intra întotdeauna vei avea anumite atuuri dar și 


anumite părţi sensibile. 
La ce te ajută să identifici avantajele și dezavantajele? 


Cu cât îţi identifici mai bine avantajele, cu atât vei știi pe ce să mizezi mai mult. Cu cât 
identifici mai bine dezavantajele, cu atât vei fi mai pregătit pentru contra-argumente 


din partea celeilalte părți. 


Atunci când scrii dezavantajele fii realist și sincer. Întreabă și alte persoane ce puncte 


slabe văd în situaţia ta și ține cont și de ceea ce-ţi spun ei. 
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Pentru a fi eficient, urmează acești pași: 


1. Identifică avantajele și dezavantajele pe care le ai; 


2. Maximizează-ţi avantajele. 


3. Transformă dezavantajele în avantaje. 


Tabelul de mai jos te ajută să-ţi faci o perspectivă asupra acestor aspecte: 


Obiectul negocierii: Vindere apartament 


Avantaje Dezavantaje 
Nr Fel Maximizat Nr Fel Transformat în 
punct tare 
1 | Zonă centrală Se introduc 3 linii 1 Apartament mic, | Camerele sunt 
noi de autobuz 3 camere decomandate, ușor de 
întreținut 
2 | Apartament renovat Investiţii necesare | 2 Parter, este Întunerecul este doar 
minime întunecat la bucătărie; răcoros 
vara, avantajos pt 
copii și pensionari, etc 
3 | Izolat termic Reducere cheltuieli | 3 Urmează să fie | Zona se va dezvolta 
căldură șantier în zonă | foarte mult, va crește 
— minim 2 ani valoarea 
gălăgie, etc apartamentului în 
câţiva ani 
4 | Supermarket în Reducere cheltuieli | 4 Puţine locuri de | Se poate parca 
apropiere benzină pt parcare mașina pe strada 
cumpărături vecină; se poate 
închiria garaj imediat 
lângă bloc, etc. 
5 | Parc copii în Aer curat și 
apropiere activități pt copii 
6 | Altele 


Pe cât posibil, atunci când cauţi să transformi dezavantajele în avantaje găsește 


argumente prin care să oferi o soluție obiecţiei respective: de ex, dacă cealaltă parte 


invocă ca dezavantaj faptul că nu sunt locuri de parcare, nu-i aduce argumentul "aa, 
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dar este multă zonă verde și aer curat”. Caută o soluţie la problema ei — locurile de 
parcare (ex. se amenajează o parcare în zonă, se pot închiria garaje aproape, etc). În 
cazul în care în timpul negocierilor sesizezi nevoia celuilalt și pentru alte aspecte, 
foloseşte-le ca argument și avantaje. Spre exemplu, dacă cealaltă parte este 
interesată de zona verde — atunci poţi contracara dezavantajul întunerecului cu 


avantajul de a avea aer curat, liniște, etc; dacă cealaltă parte are animal de companie 


— îi va fi mult mai bine dacă locuiește la parter decât la etaj, etc. 


7) - Strânge cât mai multe informaţii și cunoștințe în domeniu 


Ca să poţi fi un bun negociator este esenţial să 
fii pregătit pe domeniul în care negociezi sau 


pentru situaţia ce urmează să o negociezi. 


Dacă intri într-o negociere de business, 
pregătește-te, studiază, sau ia în echipa de 


negociere experţi în domeniul respectiv. 


Dacă intri în alt tip de negociere, pregătește-te 


corespunzător. 


În exemplul nostru, în cazul în care vinzi apartamentul și nu te poţi pregăti tu, poți apela 
la serviciile unui agent imobiliar. Dacă acesta este un agent serios și bine pregătit te 
poate ajuta cu informaţii necesare pe care tu nu le cunoşti (pierderile de căldură ale 
apartamentului, rezistența la cutremure, etc). În cazul în care vrei să vinzi singur 
apartamentul, este bine să afli câteva cunoștințe despre acesta pentru a putea oferi 
cumpărătorilor argumente pertinente (mai ales în cazul în care aceștia vin la negociere 


la rândul lor cu un expert — ex. agent imobiliar). 
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8) — Evaluează riscurile 


Negocierile implică întotdeauna riscuri. Analizează riscurile care pot să apară și cum 


le poţi contracara. 


Poţi evalua riscurile făcând o listă cu cele care este posibil să apară în situația 


concretă. 


Evaluarea riscurilor: 


ex. vindere apartament 


Felul riscului 


Evaluare 


Descriere 


Motive 


Cum poate fi 


contracarat 


Scăderea pieței 


imobiliare 


Scad brusc valoarea 
imobilelor/blocaj pe 


piața imobiliară 


Criza financiară, 


etc. 


Urmăresc știrile de 
profil, experții din 


domeniu 


Imposibilitatea de 


vânzare după 12 luni 


Nu găsesc cumpărător 


Preţ prea mare 


Analizez variantele 
BATNA 


Toţi cumpărătorii 


plătesc doar credit 


Nu-mi oferă nimeni 


bani cash 


creditul se acordă 
greu după 
semnarea 
antecontractului, 


etc 


Mă interesez la 
notar cum pot fi cel 
mai bine apărat; fac 


direct contract de v/c 


Inundații, cutremur, 


etc 


Anul 2014 — ploios 
Inundatii abundente în 


zonă 


Ploi abundente 


Amân vânzarea 


locuinței cu x luni 


Prelungire Încep 
lucrări de constructii 


în zonă 


Zgomot, acces limitat 


cu mașina, noroi, etc. 


Dezvoltare zonă 


Argument cu privire 
la noi facilități + 
creşterea valorii 


imobilului în viitor 


Schimbarea mea de 
plan — nu mai pot să 


vând 


Nu mai vreau să vând 
apartamentul după ce 
am semnat 


antecontractul de v/c 


Oferta de muncă 
din străinătate 


anulată 


Stau în chirie; 
inserez clauză în 
antecontract cu 
privire la vânzare din 


data x, etc. 
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Înșelăciune După semnarea Înșelăciune, etc Nu eliberez 
antecontractului nu apartamentul până 
primesc restul de bani la plata integrală a 
prețului 
Cumpărătorul trage | Încheiem antecontract Impunere fermă 
intenţionat de timp — | și cumpărătorul trage termene limite cu 
nu are bani de timp reziliere de drept a 
contractului, etc. 


După ce autoevaluarea ta s-a încheiat, ai imaginea completă asupra stării tale și poți 


răspunde la întrebările iniţiale: 


1. Ce vreau să obțin? 


Vinderea apartamentului în maxim 12 luni la preţul de 60.000 €. 


2. Ce alternative am? 
= Deschid cu 65.000 €, apoi scad preţul progresiv; 
= Vând apartamentul cu minim 55.400 €; 
=  Închiriez apartamentul cu 250 €/ lună. 


= Transform apartamentul în sediu social — încep o afacere 
3. Ce avantaje și dezavantaje am? 


= Am identificat 6 avantaje, cum ar fi:.... 


= Am identificat 5 dezavantaje cum ar fi:.... 


6.1.2 Evaluarea celeilalte părți 


Întotdeauna când ai de făcut o negociere importantă 


evaluează cealaltă parte. 


Cum faci acest lucru? Cel mai bine este să te pui în situaţia ei. 


Practic trebuie să cauţi răspunsul la următoarele întrebări: 
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Cu cine voi negocia? 
Ce vrea să obţină? 


Ce alternative are? 


le-a Aaa 


Ce avantaje și dezavantaje are? 


Complexitatea informaţiilor pe care le strângi și a aspectelor pe care trebuie să le ai în 
vedere cu privire la cealaltă parte depinde te tipul de negociere în care vei intra, fie că 
este de business sau de altă natură, atunci când cunoști cât de cât cealaltă parte. 


Pentru a-ţi forma o imagine de ansamblu asupra procesului de negociere, propun să 


urmăm același exemplu, și anume: vinderea apartamentului. 


Să presupunem că ai identificat un cumpărător interesat, cu care urmează să stabilești 


mai multe întâlniri până la negocierea finală. 


1) Cine este cealaltă parte? 


"Cunoaşte- te pe tine însuţi și cunoaște-ți 


? 


oponenții. Ei nu sunt niciodată atât de 
puternici pe cât crezi tu dar nici atât de slabi” 
— Carlos Newton 


De ce este bine să știi cu cine vei negocia? 
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lată doar câteva argumente: 


- Ştii cu cine negociezi — dacă are sau nu putere de decizie — negociază 


întotdeauna cu persoana care are putere de decizie!; 


- Îți poţi alege mai bine strategiile și tacticile de negociere; 


- Dacă ştii ce obiective are, le poți satisface mai bine; 


- Dacă știi ce BATNA are poți folosi asta în avantajul tău — oferindu-i o ofertă 


mai bună decât BATNA ei; 


- Îi analizezi caracterul, felul de a fi și îţi poți adapta discursul pe stilul ei, etc. 


Ce trebuie să urmărești atunci când vrei să afli cine este cealaltă parte? 


Ce urmăreșțti Fel De ce? Acţiune 
1 | Are putere de Partial Se mută cu soțul iar acesta | Solicit confirmare fermă 
decizie? Cine nu este în țară; dacă vine a puterii de decizie sau 
conduce înainte de vânzare s-ar să discut cu ambii 
negocierile? putea să nu fie de acord cu cumpărători 
anumite aspecte, etc 
2 | Femeie sau Femeie Interesată de detalii Adaptez discursul: 
bărbat? specifice cu privire la subliniez detalii, o las să 
apartament (ex. bucătărie, se exprime, etc. 
loc de joacă copii, etc) 
3 | Vârsta 34 ani Interesată de vecini tineri, Caut avantaje care ar 
posibilități copii putea-o interesa 
4 | Ocupatia Contabilă Cât de departe e serviciul? Avantaje — dacă vine 
Cât timp lucrează? etc obosită nu urcă multe 
scări, aproape de 
serviciu, linii de 
transport, etc 
5 | Carnet de Ce fel de Interesată de parcare uşor Argumente în favoarea 
conducere mașină de realizat, preocupată de situației 
conduce? siguranța mașinii, etc. 
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Temperament Coleric, Are un anumit fel de a privi Îţi adaptezi discursul 
Sangyvinic, lucrurile și de a comunica astfel încât să-i captezi 
Melancolic, atenţia 
Flegmatic 

Suplă sau Probleme de Dificultăţi la mers Avantaj că este 

ponderală? sănătate la apartamentul la parter 

Sănătoasă sau cu | picior 

probleme de 

sănătate? 

Alte 

aspecte/interese 


Cum afli aceste lucruri? Prin întrebări, prin observaţie directă, prin ascultare, prin 


relaţii indirecte, etc. 


2) Ce vrea să obţină? 


De ce este bine să știi ce obiective și interese | 


are cealaltă parte? 


Așa cum am mai spus, de multe ori, obiectivul 


nostru este altul decât poziţia pe care o avem. 


Adică spunem că vrem ceva când de fapt vrem 


altceva. 


Cu cât știi mai bine care este adevăratul obiectiv sau interesul celeilalte părți, cu atât 


poţi genera soluții utile astfel încât să vă satisfaceţi interesele amândoi, uneori mai 


mult chiar decât aţi avut în vedere iniţial, dacă v-aţi concentrat doar pe poziţie. Astfel 
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se ajunge la soluţii de tip win-win, la așa zisa negociere integratoare despre care voi 


vorbi puţin mai încolo. 


Să luăm exemplul nostru: Cumpărătorul îţi spune că are nevoie să cumpere un 
apartament cu 3 camere. În realitate el vrea să facă o investiție. Nu se gândește să se 
mute ci vrea să închirieze acest apartament și ulterior să facă niște investiţii și apoi să- 


| vândă la un preţ ai mare. 
Cu ce te ajută pe tine această informaţie? 


Vei știi ce argumente vor convinge cumpărătorul ca să-și atingă obiectivul. Nu-ţi vei 
mai bate capul să lași apartamentul cu anumite dotări care și așa s-ar putea să nu-l 


intereseze, etc. 


În business de exemplu, a afla obiectivul și nu poziția oferă avantaje multiple! Atunci 
când un partener de afaceri vrea să-ţi vândă ceva repede spunând că are nevoie de 
bani, în realitate care este obiectivul lui? La ce-i trebuie acei bani? S-ar putea ca 
oferindu-i anumite servicii sau produse (un barter) să-l avantajeze și pe el și să te 


avantajeze şi pe tine. 


3) Ce cunoștințe în domeniu are? 


Așa cum tu ai anumite cunoștințe în domeniu 
trebuie să te gândești și să cauţi informaţii despre 


ce cunoștințe are sau este posibil să aibă cealaltă 


parte. 
Este un expert în domeniu? Are mai multă experienţă decât tine? 


Atunci este bine ca și tu să te pregătești mai mult, să apelezi la cunoștințele unui expert 


sau chiar să cooptezi cu tine un expert în echipa de negociere. 


Pe baza cunoștințelor în domeniu se realizează de multe ori raportul de putere, 


așadar fii conștient de informaţiile pe care le poţi obține și pregătește-te în consecință. 
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4) Ce alternative are? 


Așa cum tu ai una sau mai multe alternative în 
cazul în care nu reușești să vinzi apartamentul 


într-o anumită perioadă de timp sau deloc, la fel 


şi cealaltă parte are propriile ei alternative. Și 
poate chiar BATNA. 


De ce te ajută să cunoști BATNA a celeilalte părți? 


A cunoaște BATNA celeilalte părți este una dintre cele mai importante informații care 
te-ar ajuta într-o negociere. Ai şti astfel ce oferte să lansezi, cât și cum să reduci preţul, 


care este termenul limită, etc. astfel încât să poţi negocia cât mai bine 
Cum poţi afla BATNA celeilalte părți? 


Așa cum tu nu-ți dezvălui BATNA ta, nici cealaltă parte nu o va face cu a ei. La fel ca 
tine și cealaltă parte va încerca să păstreze BATNA sa cât mai secretă și să o 
îmbunătățească permanent. Asta în cazul în care ştie câte ceva despre negociere O. 
În cazul în care nu știe, s-ar putea ca nici măcar să nu-și dea seama că are o BATNA 


și să vorbească despre ea din proprie iniţiativă. 


Caută prin orice sursă să obţii informaţii: prin întrebări directe, prin indicii, prin 


întrebări adresate celor cu care se află în anumite relaţii, etc. 


În exemplul nostru, posibile BATNA ale cumpărătorului pot fi: o altă ofertă pe care să 


o aibă în considerare, să se mute în chirie, să împrumute bani pentru a plăti avansul 


în cazul în care nu accepti plata integrală din credit, etc. 
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5) Ce avantaje și dezavantaje are? 


La fel cum afli BATNA încearcă să determini, pe orice 


cale, avantajele și dezavantajele celeilalte părți. 


De ce te ajută să cunoști care sunt avantajele și 


dezavantajele celeilalte părți? 


Pentru a-ţi întări propriile tale avantaje și dezavantaje. Dacă atunci când ai făcut 


autoevaluarea ai maximizat avantajele și ai transformat dezavantajele în avantaje, 


când faci analiza acestora în cazul celeilalte părți încearcă să faci operațiunea inversă: 


transformă avantajele ei în dezavantaje și maximizează dezavantajele. 


Obiectul negocierii: Vindere apartament 


Dezavantaje cumpărător 


Avantaje cumpărător 


Nr Fel Maximizat Nr Fel Transformat în 
dezavantaj 
1 | Nu are toți banii | Preţ mai mare, 1 Poate obține Este totuşi credit, 
cash termene clare de repede creditul | reduc prețul dar nu 
plată cu mult 
2 | Are nevoie rapid | Este dispus să 2 | Are o BATNA Punctez exact ce-l 
de apartament plătească suma pe foarte bună -o | interesează la 
care o cer altă ofertă apartamentul meu și 
avantajoasă nu găsește la 
celălalt 
3 lfi place foarte Nu mai caută altul, |3 | Nu ia el deciziile | Nu iau nici o 
mult este dispus să hotărâre până ce nu 
apartamentul achite prețul în discut cu factorul de 
condițiile mele decizie 
4 | Alte situații 


Sunt multe alte aspecte pe care le poți analiza cu privire la cealaltă parte și care odată 


cunoscute te vor ajuta să iei o decizie bună. Cu cât vei fi mai mult implicat în negocieri 
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cu atât îţi vei da seama ce informații îţi sunt necesare și cum să le afli. Ce întrebări să 


pui și cum să o faci. Totul se poate învăţa și perfecționa. 


6.1.3 Evaluarea situaţiei 


Pe lângă propria evaluare și evaluarea celeilalte părţi, este 


indicat să evaluezi și situaţia de negociere. 


Cum efectuezi evaluarea situaţiei? 


Ca să faci o evaluare corectă a situaţiei de negociere, trebuie să răspunzi la anumite 
întrebări care îţi oferă o imagine de ansamblu asupra acesteia. În funcţie de situația 
de negociere și de celelalte aspecte evaluate anterior vei putea să-ţi stabilești adecvat 
strategia de negociere pe care o vei aplica și mai apoi tehnicile și tacticile care sunt 
adecvate. 


1) Negocierea este singulară, de durată sau repetitivă? 


Majoritatea negocierilor complexe (în special cele de business) nu sunt singulare, în 


care părţile se întâlnesc la un moment dat o singură dată pentru a face afaceri. 


= Negocierea singulară presupune o singură întâlnire (ex. pot fi negocieri singulare 


cele ad-hoc, la piaţă, târguri, etc.); 


= Negocierea de durată este acea negociere în care se păstrează o relaţie pe 
termen lung (ex. negocierea dintre angajat și angajator); 


= Negocierea repetitivă se referă la situaţiile în care părţile trebuie să renegocieze 
la intervale de timp regulate condiţiile înțelegerii (ex. negocierile dintre sindicate și 
patronat). 

În exemplul nostru: este foarte probabil că nu vei vinde apartamentul în prima întâlnire 


pe care o ai cu cumpărătorul. Dacă totuși se întâmplă acest lucru și la prima întâlnire 
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ai primit și banii, ați semnat și contractul și ai predat și apartamentul atunci ai fost 


angajat într-o negociere singulară. 


Deoarece acest lucru este puţin probabil să se întâmple, cel mai sigur vei fi implicat 
într-o negociere repetitivă. Adică, la prima întâlnire veţi stabili anumite aspecte, la cea 
de a doua întâlnire alte aspecte, etc. În acest sens este indicat să stabilești din timp (și 
dacă este posibil și în scris) ce aspecte veţi discuta la următoarele întâlniri. 


Stabileşte agenda negocierii a 


Cum stabilești agenda negocierii? 


Este bine să stabileşti agenda negocierii atunci când & 


a 


N 


faci evaluarea situaţiei, chiar dacă această agendă 


nu va fi bătută în cuie ci se va schimba pe parcurs. 


Desfășurare 


Întâlnirea 


Data/Ora Locaţie Aspecte de discutat 


Puncte de interes; 
Preţ 


Stabilire nouă întâlnire 


Apartament 
1 | Întâlnire 1 15.06.2014 


Puncte de interes 
Pret 
Aspecte legate de 


Apartament 
2 | Întâlnire 2 01.07.2014 


W n Cei IN a a cae 


perfectarea actelor 


Notar public 1. Antecontract de vânzare- 
3 | Întâlnire 3 20.08.2014 cumpărare/contract final 
Plată avans; 


Stabilire dată rest de plată 


Notar public Achitare rest de plată; 


i cz PR a a, 


4 | Întâlnirea 4 01.09.2014 Declaraţie radiere diferență 


preţ din cartea funciară 


- 


Apartament Eliberare apartament; 


N 


5 | Întâlnire 5 15.09.2014 


Predare apartament + chei; 
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3. Proces verbal de predare- 


primire 


2) Negocierea este legată de o necesitate sau de oportunism? 


În unele cazuri negociem ca să ne satisfacem anumite necesități. În alte cazuri 


negocierile apar ca o ocazie favorabilă. 


În exemplul nostru, negocierea apare oarecum ca o necesitate. Vrei să vinzi 
apartamentul și vrei să ajung la un acord cu cealaltă parte, așa că ești dispus să faci 


anumite concesii. 


Un exemplu de negociere din oportunism poate fi aceea în care o anumită persoană 
interesată să obţină o anumită creștere salariului și a beneficiilor ar putea dori să-și 
îmbunătăţească situaţia la locul de muncă. Nu există o nevoie presantă de a negocia: 


negocierea este inițiată din oportunism. 
La ce te ajută să cunoști acest aspect în negociere? 


La stabilirea strategiei, și mai apoi a tehnicilor și tacticilor pe care le poţi aplica. Spre 
exemplu, atunci când negociezi din necesitate ai nevoie să închei tranzacţia și ești 
dispus să faci anumite concesii, astfel încât să ajungi la un acord împreună cu cealaltă 


parte. 


Dacă negociezi din oportunism, poţi merge pe tactici mai dure de negociere, și chiar 
fără să faci concesii, deoarece nu te interesează atât de mult dacă închei sau nu 
tranzacţia. În cazul negocierilor din oportunism pregătirea de multe ori poate chiar să 


lipsească sau să fie sumară, negocierea se poate produce ad-hoc (atunci când ai 


ocazia de a negocia pe loc un anumit bun, sau o anumită situaţie). 
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3) Negocierea se referă la un schimb sau la o dispută? 


În mod obișnuit, părţile aflate în negociere încearcă să facă un schimb. 


a 


In exemplul nostru cumpărătorul oferă bani în schimbul unui bun — apartamentul. Are 


loc astfel un schimb de resurse. 


În alte situaţii, negocierile au loc pentru că o parte a făcut o solicitare iar cealaltă parte 


a respins-o. Aceste aspecte caracterizează o dispută. 
La ce te ajută să cunoști acest aspect în negociere? 


Tot la alegerea strategiei, aplicarea tehnicilor și tacticilor de negociere. Deosebirea 
dintre schimburi și dispute vizează posibilităţile de reglementare a situaţie de către cele 
două părti. Într-o situaţie de schimb ele recurg la variantele lor optime (BATNA), într-o 


dispută clasică de multe ori apelează la arbitraj sau justiţie. 


4) Sunt prezente efectele de legătură? 


Negociere 1 
Negociere 2 
Negociere 3 Negociere 4 Negociere 5 


Efectele de legătură se referă la faptul că unele negocieri influențează alte negocieri. 
Un exemplu în acest sens poate fi precedentul juridic. Hotărârile date într-o situaţie au 


implicaţii pentru alte situații. 


De ex. legăturile directe apar atunci când o companie multinațională desfășoară 


activităţi în mai multe ţări iar o decizie luată într-o ţară se transmite și în celelalte. 
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5) Este acordul absolut necesar? 


În unele situații de negociere ajungerea la un acord reprezintă o chestiune de 
preferință. De ex, atunci când negociezi salariul în cazul în care nu ajungi la un acord 


poţi continua lucru pe același salariu. 
Cu ce te ajută să știi acest lucru în negociere? 


Îți va fi mult mai ușor să întrerupi negocierea atunci când ai ajuns la punctul de 
retragere. 


a 


In exemplul nostru, dacă punctul tău de retragere este de 55.400 € și te-ai hotărât că 
sub acest punct nu vei vinde, dacă în timpul negocierii cumpărătorul îţi oferă maxim 
55.000 poţi să refuzi încheierea contractului, luând în considerare variantele tale 
BATNA. 


Într-o situație extremă de pildă, cum ar fi luarea de 
ostatici, ajungerea la un acord este absolut 
necesară, iar strategia de negociere va fi adaptată 


în consecinţă. 


h 


6) Care este forma în care se va finaliza negocierea? 


Negocierea se poate finaliza într-un acord de principiu, 


într-un contract ferm, într-o formă nescrisă, etc. 


Cu ce te ajută să știi acest lucru în negociere? 


Îți oferă din timp perspectiva finală și te poţi pregăti mai pp 
bine. 
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Atunci când știi că acordul se va finaliza într-un contract5, vei putea analiza din timp 
chestiuni legate de acesta: ce fel de contract? Va fi încheiat în formă autentică sau sub 
semnătură privată? Ce implicaţii juridice are? Ce clauze standard trebuie să cuprindă? 


Cine va redacta contractul?, etc. 


a 


In exemplul nostru — negocierea se va finaliza într-un contract de vânzare-cumpărare 


încheiat în formă autentică. 


În funcţie de obiectul negocierii și alte aspecte legate de aceasta, situaţia negociată 
mai poate fi evaluată și din alte puncte de vedere, generând astfel o serie de întrebări 


la care este indicat să găsești răspunsuri în mod anticipat, cum ar fi: 


- Care este libertatea de negociere? (ex. 
uneori există clauze standard impuse prin lege : 


care nu pot fi negociate); Ca 7 e p 


- Ratificarea este absolut necesară? | ? ? ? 


(ratificarea se referă la eventuala necesitate 
de aprobare de către un alt organism sau grup 


de persoane a contractului încheiat la masa negocierilor); 
- Contractele sunt oficiale sau neoficiale? 
- Negocierile au caracter public sau privat? 


- Ce convenții ghidează procesul de negociere? (ex. convenţia în ţara noastră 
este ca taxele notariale cu privire la achiziţionarea locuinţei să fie suportate de către 
cumpărător, în acest sens cumpărătorul având dreptul să aleagă notarul la care 


dorește să se perfecteze actele); 


- Precedentul este important? (în numeroase situații de negociere precedentul 
este important nu doar pentru ancorarea negocierilor de un anumit punct de 
referinţă ci și pentru definirea variantelor. Adesea negociatorii vor invoca 


precedentul ca pe un mijloc de întrerupere a negocierilor); 


- Este intervenţia unei terțe părți o posibilitate? (această intervenţie poate 


îmbrăca forma arbitrajului sau medierii), etc. 


5 Pentru mai multe informaţii despre redactarea profesionistă a contractelor urmărește site-ul meu www.ioana- 
consult.ro precum și cel la care sunt parteneră www.rubinian.com. 
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6.1.4 Stabilirea cadrului negocierii 


Ca să stabilești cadrul negocierii trebuie practic să 
găsești răspunsul la aceste întrebări: 

Unde? 

Când? 

Cum? 

Ce? 

Cine? 


De ce? 


PA > e 2 


La parte din întrebările acestea ai răspuns pe parcurs, dar este bine să le conturezi în 
mare și aici pentru a-ţi oferi o perspectivă asupra cadrului negocierii. Răspunsurile la 
aceste întrebări te vor ajuta să-ți construiești ulterior cea mai bună strategie de 


negociere. 


1) Unde? 


Unde au loc negocierile? 


În mare, există 3 locaţii unde pot avea loc 


negocierile: 


1. Pe terenul propriu; 


2. Pe terenul celeilalte părti; 
3. Pe teren neutru. 


De multe ori importanța locației este supraestimată, dar este adevărat că aceasta 
poate avea un rol în negociere — în special din punct de vedere psihologic. 
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Se spune că atunci când negociezi pe propriu teren ești în avantaj fiindcă îţi cunoşti 


teritoriul, te simţi în largul tău, şi asta îţi dă naturalete și influenţă. 


Adevărul este însă că, fiecare dintre aceste trei variante prezintă atât avantaje cât și 


dezavantaje. În funcţie de situaţia de negociere s-ar putea să te avantajeze unul din 


cele 3, sau s-ar putea chiar să nu conteze. lată de ce este bine să faci o analiză 


anticipată și să cunoști întreg cadrul negocierii. 


Care sunt posibilele avantaje și dezavantaje ale fiecărei locaţii: 


Avantaje 


Ul Ești în elementul tău; 

ü Poţi pregăti spațiul de negociere; 

Ul în cazul în care negocierea se face cu o 
parte din altă localitate ești odihnit și 
pregătit; 

Ul Poti folosi întreaga echipă sau parte din 
aceasta; 

Ul Eşti relaxat, ai punctele tale de relaxare; 

Ul Poţi utiliza anumite tactici de negociere în 
favoarea ta; 

Ul Poţi prezenta locul, mai ales dacă acesta 
face obiectul negocierii; 

Ul Poţi iniția discuţii de introducere ”small- 
talk” care fac parte din crearea relaţiei, 
prezentând aspecte legate de spațiu; 

Ul Dacă te afli într-o poziţie de putere, spațiul 


poate să reflecte acest lucru, etc. 


Ul Trebuie să te pregătești, să te gândești la 


detalii, să faci o impresie bună; 

U Suporţi anumite cheltuieli de protocol; 

Ul Poţi fi întrerupt de solicitări externe, dacă 
nu ai organizat bine cadrul negocierii; 

Ul Atunci când spaţiul nu te avantajează, poți 
crea o impresie defavorabilă (uneori, în 
mintea celeilalte părți, te afli într-o poziție 
de putere. Dacă terenul tău, spațiul 
propriu, nu reflectă acest lucru, poziția de 
putere poate să-ţi scadă); 

Q Spatiul tău s-ar putea să nu se preteze 
tipului de negociere (biroul tău este într-un 
şantier cu multă gălăgie în zonă); 

U Poti fi înclinat să faci anumite concesii 
inconștient, pentru a-ţi arăta amabilitatea; 

Ul Poţi avea un fals sentiment de putere; 


Ul Este posibil să nu ai spațiu suficient pentru 


întreaga delegaţie de negociere, etc. 
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Ul Dacă ai în mintea adversarului o poziţie de 


putere, ţi-o poţi păstra, prin faptul că acesta 
nu știe care este “terenul tău”; 

Ul Afli mai multe despre cealaltă parte având 
ocazia să-i simţi mediul în care se află; 

Ul Poţi beneficia de ospitalitatea celeilalte părți 
care s-ar putea să-ţi fie în avantaj; 

Ul Poţi folosi anumite tactici de negociere 
specifice, etc. 


Ul Este posibil să nu te simţi în largul tău și să 
ai nevoie de o scurtă perioadă de 


acomodare; 


Ul Poţi fi supus unor tactici și tehnici de 
negociere care să te dezavantajeze (în 
cazul în care nu le recunoști și nu știi cum 


să le combati); 


Ul Dacă te deplasezi poți fi supus unor factori 
perturbatori, gen: oboseală, diferenţă de fus 
orar, stres din trafic, stresul că poți întârzia, 

cheltuieli cu 


cheltuieli de deplasare, 


cazarea, etc. 


3. Negocierea pe teren neutru 


Avantaje 


Dezavantaje 


1. Raportul de "putere' în ce priveşte imaginea 
creată despre celălalt poate fi egal; 

2. Sunteţi pe picior de egalitate în ceea ce 
privește adaptarea, relaxarea; 

3. Nu sunt factori perturbatori pentru nici una 

factori 


dintre părţi, sau sunt aceeași 


perturbatori (trafic, ajungere la timp, 
cheltuieli de cazare, etc); 

4. Vă puteţi concentra pe agenda negocierii și 
nu pe alţi factori externi; 

5. Nu veţi fi tentat nici unul să vă arătați 


“ospitalier”, etc. 


1. Trebuie să decideti cine va stabili locaţia — 


acela poate fi în avantaj; 


2. Cine va suporta costurile de protocol?; 


Dacă te afli într-o poziție percepută de 
celălalt ca fiind de putere, s-ar putea să nu 


te avantajeze locaţia aleasă; 


4. Dacă alegi tu locaţia s-ar putea să nu fie 


potrivită pentru cealaltă parte sau din nou, 
să te percepea într-un anumit fel: alegi ceva 
prea scump? Prea ieftin? Spune ceva 


despre tine acea locaţie? 


5. Dacă alege cealaltă parte locaţia s-ar putea 


să nu te avantajeze: costuri prea mari, 


cheltuieli de deplasare, etc. 


Așadar, nu există reguli clare cu privire la cel mai bun loc unde să desfășori negocierile. 
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2) Când? 


Timpul este una din variabilele importante în orice 
negociere. Atunci când stabilești cadrul negocierii, trebuie 


să ai în vedere următoarele aspecte referitoare la timp: 


Când au loc negocierile? 
Cât timp vor dura? 


Care este termenul tău limită? 


PN a 


Care este termenul limită al celeilalte 
părţi? 


1. Când au loc negocierile? 


lată câteva elemente de care este bine să ţii cont atunci când analizezi factorul timp: 


Stabilește clar data (anul, ziua, luna, ora) cât mai exact pentru începerea 


negocierilor. Desigur, și în acest caz vorbim de negocierile pe care le poți planifica. 


= Calculează-ţi din timp cu ce ajungi la locul stabilit, de cât timp ai nevoie, la ce oră 


trebuie să pleci ca să ajungi la timp; 


= Notează-ți din timp în agendă data stabilită pentru întâlnire și stabilește 
”remindere”; 


= Analizează cum te poate influența ziua și ora la care este stabilită negocierea astfel 
încât să poţi contracara starea respectivă cu una potrivită (ex. negocierile de 
business se fac de regulă dimineața sau la prânz. Dacă ai o întâlnire stabilită seara 


s-ar putea să fii obosit, copleșit de ziua care s-a încheiat, etc) 


© loana Andrievici — "Cum să negociezi bine orice și cu oricine” www.ioana-consult.ro - Pag.73 


= Prioritizează-ţi activitățile (ex. nu fixa în aceeași zi și alte întâlniri dacă nu știi sigur 
că le poți rezolva. În funcţie de importanţa lor fă o listă de priorităţi și termene pentru 


fiecare); 
= Alege-ți ținuta potrivită pentru ora și locaţia întâlnirii, etc. 


2. Cât timp vor dura negocierile? 


Stabilește-ţi cât mai concret cât timp vei petrece în fiecare negociere și pe cât timp se 
vor întinde. Este bine să-ţi stabilești termene clare, deoarece în funcţie de acestea vei 


știi cum să te folosești de termenul tău limită și de termenul limită al celeilalte părți. 


Multe întâlniri de afaceri sau de alt gen cuprind discuţii care nu au legătură cu subiectul 
negocierii. Parte din acestea sunt utile (de exemplu pentru construirea unei relații, 
stabilirea raportului de comunicare etc), dar alt gen de discuţii pot să consume mult 
timp fără să aibă vreo finalitate. Dacă înainte de începerea discuţiilor precizezi cât timp 


ai la dispoziţie, este foarte probabil ca acesta să fie folosit eficient. 


3. Care este termenul tău limită? 


Întotdeauna există un termen limită. 


De ce este importat să știi care este termenul 


limită? 


Cele mai multe concesii se fac înainte de termenul 
limită. la gândește-te: atunci când ai de învăţat pentru un examen, când te apuci de 


învăţat? În prima zi sau pe ultima sută de metri? 
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Stabilirea unui termen final în cazul negocierilor este important și din punct de vedere 
al costurilor. S-ar putea ca trecerea timpului să fie costisitoare pentru tine într-o 


anumită negociere. 


În exemplul nostru, în cazul în care te gândești să închiriezi apartamentul și nu 


găsești un chiriaș până în toamnă, iarna te va prinde cu costuri de întreţinere, etc. 


4. Care este termenul limită al celeilalte părți? 


La fel ca și tine și cealaltă parte are termenul ei 
limită, care s-ar putea să fie diferit de al tău. 
Și mai mult ca sigur că și ea, ca și tine, nu-ţi va 


dezvălui termenul limită. 


De regulă părțile au termene limită diferite de cele 
pe care le spun. Întotdeauna își iau o marjă de 


negociere, un timp, sau cel puţin este bine să o facă. 


O informaţie foarte utilă pentru tine este să știi care este termenul limită al 
celeilalte părţi. De ce? Pentru că poţi conduce negocierea până aproape de termenul 


ei limită, atunci când va face concesii mai mari. 
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3) Cum? 


Ca să ai perspectiva cadrului negocierii sub acest 
aspect, trebuie să răspunzi la următoarele 


întrebări: 


1. Cu ce resurse? 


2. În ce mod? 


1. Cu ce resurse? 


Analizează-ţi costurile negocierii. 


Felul cheltuielii Valoare Cum reduc Alte aspecte 


Cheltuieli de deplasare Stabilesc întâlniri și 
pe teren propriu sau 
neutru, emailuri, 


telefon 


Cheltuieli de cazare 


Cheltuieli de protocol 


Cheltuieli consultanță 


avocat 


Taxe întocmire contract 


Alte cheltuieli 
TOTAL 


Uneori negocierile costă. Este indicat să-ţi evaluezi dinainte care sunt aceste costuri. 
În funcţie de acestea vei știi câte întâlniri să stabilești, unde, cum, care este termenul 


limită și ce concesii poţi să faci. 


Pune pe hârtie aceste costuri cât mai realist cu putinţă. Imaginea lor s-ar putea să te 
facă să pui în balanţă obiectivul și costurile implicate în atingerea acestuia, și poate 


chiar să-ţi dai seama dacă merită sau nu efortul de a negocia. 
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Te ajută de asemenea să revizuiești și îmbunătățești elementele tale BATNA și 


evident, să alegi strategia de negociere cea mai adecvată. 


2. În ce mod? 


Modul în care vei acţiona depinde de strategia de negociere aleasă. Deoarece aceasta 
are o importanţă aparte, i-am dedicat un subcapitol distinct (6.1.5 — mai jos), ca etapă 


importantă în pregătirea negocierii. 


4) Ce? 


În funcţie de obiectul negocierii, costuri și alte aspecte 
pe care le ai în considerare, stabilește din timp ce 


anume vei negocia și în ce limite. 


În exemplul nostru, ar trebui să ai în vedere: 
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Alte 


Negociabil Nenegociabil aspecte 
D O R 
Element (Deschidere | (Obiectiv | (punctde | Definitiv | Temporar 
/limită ) retragere 
maximă) — limită 
minimă) 
1| Preţ 65.000 € 60.000 € | 55.400€ | 55.400 € 
2| Modalitate plată | X xX 
3| Termen vânzare | X X 
4| Eliberare X X X 
apartament 
5| Taxe notar X 
6| Taxe restante X X 
7| Mobilă X 
apartament 
8| Alte aspecte 


Este important de asemenea să-ți stabilești pachete de obiective. 


6) Cine? 


Trebuie să ai în vedere: 


1.Cine negociază? 


2. Cu cine negociază? 
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1. Cine negociază? 


Stabilește cine va conduce negocierile pentru tine. 


Cine Nume Funcție Rol în Limite Alte 
negociere aspecte 


1 persoană 


Echipa de negociere |2 


Analizează cine va participa la negociere: o singură persoană sau o întreagă echipă? 


Cine va fi factorul de decizie, cine va conduce negocierile, cine va lua notițe, etc. 


Negocierile complexe implică o astfel de analiză și este bine să fii pregătit. Negocierile 
în care sunt implicate echipe de negociere sunt diferite de celelalte sub anumite 
aspecte și dacă nu stabilești din timp roluri, limite și alte sarcini s-ar putea ca la fața 


locului să te trezești într-un haos care nu este de dorit. 


3. Cu cine negociază? 
Aceeași analiză este bine să o faci, pe cât posibil și cu privire la cealaltă parte, cu 


informaţiile pe care le ai. 


Cine Nume Funcție Rol în Limite Alte 
negociere aspecte 


1 persoană 


Echipa de negociere | 2... 


Întreabă întotdeauna cu cine vei negocia. Acest lucru te va ajuta la analiza celeilalte 


părți, la stabilirea strategiei, crearea raportului în comunicare, pregătirea propriei tale 


echipe, etc. 


© loana Andrievici — “Cum să negociezi bine orice și cu oricine” www.ioana-consult.ro - Pag.79 


7) De ce? 


De ce negociezi? Care este motivul pentru care o 
faci? 


De regulă ca să obţii mai mult. Dar nu întotdeauna 


negociezi din acest motiv. 


Atunci când am evaluat situația negociată am pus la 


un moment dat întrebarea dacă negocierea este 
ocazionată de necesitate sau din oportunism. Uneori este bine, alteori este important, 


alteori este indicat, alteori este chiar vital să negociem. 


Acum când stabilești cadrul negocierii trebuie să ai foarte clar în vedere care este 


motivul pentru care negociezi. 


Importanță 


Întrebare Motiv Vital Foarte Important | Util Nu e 


important important 


Ca să obțin un preţ mai bun 


Ca să obțin condiții mai 


bune 


De ce Ca să nu-mi pierd slujba 


negociez? | Ca să nu pierd... 


Ca să-mi salvez viața 


Ca să-mi salvez afacerea, 


etc 


Răspunsul la această întrebare te va ajuta foarte mult să-ţi setezi mintea în direcția 
dorită de tine. S-ar putea, la o analiză mai atentă, ca în situaţia respectivă nici să 
nu merite să negociezi. Dar la fel de bine s-ar putea să fie vital să negociezi, și în 
funcţie de răspunsul pe care ţi l-ai dat în situaţia respectivă să știi că trebuie să continui, 


să te pregătești să continui, etc. 
“Să nu negociem din frică și să nu ne fie frică să negociem” 


John F. Kennedy 


© loana Andrievici — "Cum să negociezi bine orice și cu oricine” www.ioana-consult.ro - Pag.80 


6.1.5 Stabilirea strategiei de negociere 


Alegerea strategiei de negociere este momentul cheie 


al pregătirii negocierilor. După ce ai făcut 


autoevaluarea, evaluarea celeilalte părți, evaluarea 
situației și ai stabilit cadrul negocierii, ar trebui să ai 


elementele necesare stabilirii cu succes a unei strategii. 


Strategia aleasă depinde de mai mulţi factori, cum ar fi: stilul de negociator. obiectivele 


dar și de conjunctură. 


= Strategia reprezintă un plan bine gândit de alegere și aplicare a unor tehnici și 


tactici care asigură cele mai mari șanse de realizare a obiectivelor. 


= Tehnicile de negociere reprezintă acţiunile concrete și imediate prin care este 
pusă în aplicare strategia, subordonate obiectivelor imediate și parţiale ale 


negocierii. 
= Tacticile de negociere sunt acţiuni mărunte, concrete, subordonate tehnicilor de 


negociere. 


Pentru a alege strategia potrivită de negociere trebuie să analizezi următoarele 


aspecte: 


1. Cu ce tip de negociere de confrunţi? (felul negocierii); 

2. Este mai important interesul tău sau relaţia? (interes vs. relație). 
1) Cu ce tip de negociere te confrunți? (felul negocierii) 
În linii mari, există două tipuri de negociere: 


1. Negocierea distributivă (win-lose) (câștig-pierdere) 
2. Negocierea integrativă (win-win) (câștig-câștig) 
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1. Negocierea distributivă (win-lose) 
Win-lose = câștig — pierdere. Tradus în 
negociere: o parte câștigă în detrimentul 


celeilalte care pierde. 


Este acel tip de negociere în care părţile se află 
în competiţie în ceea ce priveşte distribuirea unei 
sume fixe sau obținerea anumitor condiţii în care va avea loc o tranzacţie. De regulă 
în acest tip de negociere nu te interesează stabilirea unei relații ci satisfacerea cât mai 


bine a propriului interes. 
Întrebarea cheie: cine va câștiga mai mult? 


2. Negocierea integrativă (win-win) 
Win-Win = câștig — câștig. Tradus în negociere: 


ambele părţi câștigă. 


Este acel tip de negociere în care părțile 


cooperează pentru obținerea unui maximum de 
beneficii prin integrarea intereselor într-un acord. 
În acest tip de negociere ești interesat să păstrezi relația și este posibil să mai 


colaborezi și pe viitor. 


Întrebarea: cum putem câștiga amândoi? 


În realitate multe negocieri de tip win-lose sunt inevitabile. Termenul nu este menit 


să arate neapărat un câștig și o pierdere sau mai grav, o intenţie de înșelăciune, și 
astfel să fie privit cu reticență (nu este corect să câștig în detrimentul altuia), ci mai 


degrabă o realitate: în anumite situaţii cineva pierde. 
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Atunci când acţionezi cu integritate, fără să folosești tactici perfide, manipulatoare și 
înșelătoare, nu are de ce să-ţi fie teamă să intri în astfel de negocieri și să faci tot 
posibilul să le câştigi. 


a 


In exemplul nostru cu vânzarea apartamentului chiar dacă nu ai nici o intenţie să înșeli 
cealaltă parte ci vrei ca aceasta să fie mulţumită de tranzacţia efectuată, adevărul este 
că intri într-o negociere de tip win-lose, deoarece vrei să obţii maximum posibil și nu 
te interesează să păstrezi o relaţie cu cealaltă parte, ci doar să vinzi apartamentul la 
prețul cel mai bun. Majoritatea vânzărilor ca unice tranzacţii (deci nu cele repetitive din 


business cu clienţi fideli) sunt de acest tip. 


2) Este mai important interesul sau relaţia? (interes vs relaţie) 


Practic aceasta ar trebui să fie una dintre primele întrebări pe care trebuie să ţi-o 
adresezi. În orice negociere vei întâlni o balanţă între interese și relaţie. Tendinţele de 
acțiune sunt în funcţie de cum înclină această balanţă. Mai concret, îţi poţi reprezenta 
aceste aspecte pe o axă, și în funcţie de importanţa relaţiei în raport cu interesul vei 


întâlni următoarele tendințe comportamentale, care conduc practic la strategii: 


mPWmMIM—AZ 


Evitare 


RELAȚIE 


Poziționarea tendinţelor comportamentale în negociere. Modalităţi de alegere a 


strategiei în funcţie de importanţa intereselor vs relaţiei 
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DOMINARE (interese mari, preocuparea pentru relaţie mică) 


- Negocierea și relația sunt privire ca o competiţie având un singur câștigător 
posibil; 
- Tipul de negociere în care se exercită strategia de dominare este cea distributivă 


(win-lose). 


- Negocierea este evitată, se abandonează din start intrarea într-o negociere; 


- Evitarea apare atunci când, la fața locului, analizând interesul și situaţia se 


constată că este mai bine să nu se negocieze în nici un fel. 


COOPERARE (interesele sunt mari și păstrarea relației de asemenea) 


- Strategia cooperării are în vedere atât atingerea obiectivelor proprii cât și pe 


acelea ale partenerului; 


- Se urmărește atât rezolvarea problemelor cât și menţinerea relațiilor 


interpersonale și de afaceri între părti; 


- Se folosește pentru negocierea de tip (win-win). 


COMPROMIS (atât interesele cât și păstrarea relaţiei au o oarecare importanţă) 


- Este cea mai frecvent utilizată strategie de negociere. Soluţia găsită, deși poate 
nu este neapărat cea mai bună, este considerată parţial satisfăcătoare pentru 
parteneri; 


- Se folosește pentru ambele tipuri de negociere (win-win sau win-lose), dar așa 


cum spune și numele, este o soluție de mijloc, un compromis. 
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Reţine! 

Tendinţele comportamentale de mai sus reflectă și stilul de negociere. 

Nu confunda stilul de negociere cu strategia! 

Spre exemplu o persoană poate avea un stil de negociere cu tendinţe de cedare, 
chiar dacă nu este în interesul său și nici nu urmărește menţinerea unei relații. 
Atunci când, analizând interesele și relaţia, având în vedere și evaluările efectuate 
ulterior, adopţi în mod voit un anumit comportament din cele enumerate, acesta 
devine o strategie. (spre exemplu în mod intenţionat folosești cedarea pentru a 
păstra relaţia, știind că pe termen lung vei avea mai mult de câștigat). 


Întotdeauna să ai în vedere tipul de negociere în care intri precum și axa 


interese vs relații atunci când stabilești strategia de negociere. 


În practică există mai multe strategii structurate după diverse criterii (ex. 
strategii directe și indirecte, etc). Strategiile de tip win-win, win-lose, precum și cele 
în funcție de interese vs relaţie sunt cele mai comune și este bine să le ai în vedere 


atunci când negociezi. 


Reţine! 
Strategia nu trebuie să fie bătută în cuie. Conform zicalei "planurile de acasă nu se 
potrivesc cu cele din târg”, la fața locului s-ar putea să-ţi dai seama că trebuie să 


schimbi strategia. 


Ţine minte: 
= Fii flexibil; 
= Nute grăbi. la-ți timpul necesar pentru analiză și decizii; 


= "Keep your eyes on the prize!” 
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3) Ce tehnici și tactici vei aplica?8 


Strategia va fi dusă la îndeplinire prin tehnici și tactici de 


negociere ce vor fi aplicate în concret. 


Alegerea tehnicilor și a tacticilor de negociere depinde 


de mai mulți factori, cum ar fi: strategia de negociere 
aleasă, stilul tău propriu de negociere, stilul de negociere al celeilalte părţi, strategia, 
tehnicile și tacticile aplicate de cealaltă parte, etc. 


Există foarte multe tehnici și tactici de negociere. lată doar câteva dintre ele: 


1. Tehnici și tactici de dominare 


Tehnicile și tacticile de dominare urmăresc intimidarea 
partenerului de negociere, dominarea acestuia și forțarea să 


accepte soluţia impusă de cel care o aplică. 


= Tehnica ultimatumului — încearcă să forțeze mâna 
celeilalte părţi; 

= Părăsirea negocierilor — ameninţarea cu părăsirea negocierii, chiar părăsind 
sala, este de multe ori menită să forțeze mâna celeilalte părti; 

= Tehnica amenințării — folosită în negocierile dure, așa numite "de guerilla”, dar 
și atunci când se vrea a se obține ceva de la cealaltă parte cu orice preţ (ex. 
interogatoriul la poliţie), etc. 


6 În această carte voi enumera cu titlu de exemplu doar câteva tehnici și tactici de negociere. Pentru mai multe 
informaţii urmărește-mă pe site și pe facebook sau comandă cartea ”145 de tehnici de negociere”. 
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2. Tehnici și tactici de cedare 


Atunci când sunt aplicate în mod voit, aceste tehnici au 
scopul de a lăsa un aparent câștig pentru cealaltă parte, 


în scopul păstrării relaţiei. 


3. 


Ai dreptate, facem cum zici tu — se aplică atunci când vrei să-i faci pe plac 
sau să maximizezi interesul celuilalt. Ulterior, după ce s-a construit relaţia, s-ar 
putea să ai mai multe beneficii, partea cealaltă întorcându-ţi favorul. 
Păstrează restul — se aplică atunci când vrei să creezi relaţia (de ex. cu un 
magazin, restaurant, coafor, etc.). Aparent ai cedat, deoarece nu ai negociat 
prețul și poate ai pierdut, dar pe termen lung vei câștiga din păstrarea relaţiei; 
Eu nu vreau nimic mai mult — tehnică de folosire a umilinţei, soliciți ceva minor 
și faci concesii mari în favoarea partenerului. Aparent acesta are de câștigat dar 
pe termen lung ai creat relaţia care îţi poate fi de mult mai mult ajutor decât 


interesul de moment, etc. 


Tehnici și tactici de evitare 


Aceste tehnici se aplică pentru a evita elegant intrarea într- 


o dispută, relaţie, sau negociere de orice fel. Se utilizează —. 


atunci când nici interesul nici relația nu sunt importante și ii d 


nu merită efortul investit. 


Tehnica refuzului — "Nu, mulțumesc!” — refuzi 

politicos și te retragi de la orice fel de negociere. Se utilizează atunci când vrei 
să eviți situaţii ilegale (ex. luare de mită) sau nedorite (ex. atunci când apreciezi 
că ai mai mult de pierdut decât de câștigat prin încheierea tranzacţiei) 
Tehnica neprezentării la întâlnire — poţi evita o confruntare sau negociere pur 
și simplu prin neprezentare. În cazul în care nici relaţia nici interesele nu sunt 
importante pentru tine, chiar dacă este nepoliticos, te poţi scuza ulterior; 
Tactica ”o lăsăm pe altă dată” — aparent o tactică de amânare, este în fapt o 


tactică de evitare a unei negocieri, etc. 
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4. Tehnici și tactici de cooperare 


= Tactica “suntem pe aceeași lungime de 
undă” — se folosește atunci când vrei să-i 
dai de înțeles partenerului că doriți același 
lucru și îți dorești să colaborezi în termenii 
propuși de el care sunt aceeași cu termenii 


la care te-ai gândit tu; 


= Tehnica specializării — se folosește 
atunci când vrei să demonstrezi partenerului de negociere că ești specializat 
exact pentru situaţia pe care o caută el și puteţi coopera în foarte bune condiţii; 

= Tehnica asocierii — tehnică de cooperare, prin care propui partenerului de 
negociere să vă asociaţi în scopul realizării în comun a obiectivului propus, fiind 
dispuși să împărţiţi proporţional câștigurile și să suportaţi eventualele pierderi. 
De regulă se poate concretiza într-un contract de "asociere în participaţie”, etc; 

= Tactica oferirii de informaţii - atunci când nu ai un scop ascuns și știi că 
informaţiile pe care le deţii vă ajută și pe tine și pe cealaltă parte, poţi utiliza 
această tactică pentru stabilirea relaţiei de colaborare (ex. atunci când poliţia 
colaborează cu cel ce deţine informaţii pentru rezolvarea cu succes a unui caz, 
etc). Informaţiile trebuie să fie reale și împărtășite cu bună credinţă, în caz 


contrar tactica va fi de dominare prin înșelăciune. 


5. Tehnici și tactici de compromis Pepe 


= Tehnica concesiilor — faci concesii progresiv, astfel 
încât să ajungeţi la o soluţie acceptată de comun acord. 

= Tehnica întrebărilor — pui întrebări de așa natură încât să obţii răspunsuri care 
să satisfacă măcar parţial interesele voastre; 

= Tehnica ascultării — această tehnică să poate folosi la toate strategiile de 


negociere, dar atunci când ești dispus să faci un compromis poţi aplica această 
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tehnică dându-i de înţeles partenerului de negociere că îl asculti și ești interesat 


de găsirea unei soluții, etc. 


Reţine! 


Există nenumărate tehnici și tactici de negociere. Pe unele dintre ele le-ai folosit 
și le foloseşti și tu într-un mod mai mult sau mai puţin conștient atunci când 


negociezi. 


Cu cât îți dezvolți mai mult abilităţile de negociere, cu atât vei putea să aplici mai 
bine aceste tactici și tehnici în conformitate cu stilul tău de negociere și cu situația 
concretă. Vei putea de asemenea să recunoști aceste tactici și tehnici atunci când 


sunt folosite de către cealaltă parte și să știi cum să le contracarezi. 


Reţine! 


Este bine să te pregătești dar și să fii pregătit pentru orice. Tehnicile și tacticile 
se schimbă și se adaptează la fața locului. De multe ori "planurile de acasă nu se 
potrivesc cu cele din târg”. Dar cu cât le cunoști mai bine cu atât vei știi când, cum 


să le aplici sau să le contracarezi. 


Reţine! 


O tactică potrivită pentru o anumită situație poate să nu fie deloc potrivită 


pentru alta. 
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Recapitulare — Etapa 1 — Pregătirea negocierii 


1) Autoevaluarea 


1. Obiectiv - Stabileşte un obiectiv ambițios și realist; 
- Ține cont de regula SMART 
2. Alternativă -  Stabilește care este cea mai bună alternativă a ta în 
(BATNA) cazul în care nu-ţi atingi obiectivul 
3. Punctul de -  Analizează variantele pe care le ai; 
retragere (R) -  Evaluează fiecare variantă; 
-  Determină punctul de retragere 
Regula DOR -  Aplică regula DOR 


Identifică obiectele negocierii 


Identifică avantajele și dezavantajele pe care le ai 


Strânge cât mai multe informaţii și cunoștințe în domeniu 


Sa | Pa > 


Evaluează riscurile 


2) Evaluarea celeilalte părți 


1. Cine este cealaltă parte? 


Ce vrea să obţină? 


Ce cunoștințe în domeniu are? 


Ce alternative are? 


Sa eal e S 


Ce avantaje și dezavantaje are? 


3) Evaluarea situaţiei 


1. Negocierea este singulară, de durată sau repetitivă? 


Negocierea este legată de o necesitate sau de oportunism? 


Negocierea se referă la un schimb sau la o dispută? 


Sunt prezente efectele de legătură? 


Este acordul absolut necesar? 


Sl a| a| o» 


Care este forma în care se va finaliza negocierea? 
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4) Stabilirea cadrului 


negocierii 


1. Unde? 


Negocierea pe terenul propriu; 
Negocierea pe terenul celeilalte părţi; 


Negocierea pe teren neutru. 


2. Când? - Când au loc negocierile? 
- Cât timp vor dura negocierile? 
- Care este termenul tău limită? 
- Care este termenul limită al celeilalte părţi? 
3. Cum? - Cu ce resurse? 
- În ce mod? 
4. Ce? 
5. Cine? - Cine negociază? 
- Cu cine negociază? 
6. Dece? 


5) Stabilirea strategiei de negociere 


1. Cucetip de 
negociere te 
confrunţi? (felul 


negocierii) 


Negocierea distributivă (win-lose); 


Negocierea integrativă (win-win). 


2. Este mai important pentru tine interesul sau relaţia? (interes vs relaţie) 


3. Ce tehnici și tactici 


vei aplica? 


Tehnici și tactici de dominare; 
Tehnici și tactici de cedare; 
Tehnici și tactici de evitare; 
Tehnici și tactici de cooperare; 


Tehnici și tactici de compromis. 
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6.2 Comunicarea 


Etapa comunicării este o etapă premergătoare > 


negocierii propriu-zise, în care are loc întâlnirea cu 


partenerul, schimbul de informaţii și alte asemenea 


elemente care pregătesc terenul pentru negociere. 


După ce te pregătești de negociere, iei legătura cu 


partenerul sau acesta ia legătura cu tine. 


În linii mari, etapa comunicării poate cuprinde următoarele obiective: 


Stabilirea contactului; 
Schimbul de informaţii; 


Construirea unei relații; 


PLO e aa 


Punerea de acord asupra procesului de 
negociere. 


6.2.1 Stabilirea contactului 


Atunci când tu inițiezi comunicarea, alege cea 
mai potrivită metodă pentru stabilirea unei 
întâlniri, în funcţie de specificul acesteia și de 


persoana cu care te vei întâlni. 


Este bine să stabilești întâlnirea pe cât posibil cu 

factorul de decizie, respectiv direct cu persoana cu care te vei întâlni. De multe ori 
întâlnirile sunt stabilite de către alte persoane în numele acestora (secretare, 
mandatari, etc), dar atunci când reușești să stabilești contactul direct ai câteva indicii 
despre felul celeilalte persoane: ce fel de local preferă, ce mijloc de comunicare, cât 


este de rapid, dacă îi place sau nu să facă alegeri minore, cum vorbește, etc. 
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Așadar, analizează-ţi opţiunile și contactează partenerul de negociere prin: 


a) Email; 
b) Telefon; 
c) Sms; 


d) Scrisoare simplă/recomandată; 


e) Întâlnire față în față. 


Atunci când comunicarea este inițiată de către cealaltă parte precum și în cazul în 
care aceasta este cea care stabilește locul, data și ora întâlnirii, în cazul în care 
acestea nu-ţi sunt tocmai favorabile, propune-i și opțiunile tale astfel încât să găsiţi o 
formulă comună. Aici poţi spune că ai intrat deja în negocierea propriu - zisă și poți 
obţine sau face chiar primele concesii cu privire la aceste puncte. Important este să ai 
în vedere interesul tău dar în nici un caz să nu fii rigid, ci flexibil, amintește-ţi 


permanent: "Keep your eyes on the prize”. 


6.2.2 Schimbul de informații 


Îţi întâlnești în sfârșit partenerul de negociere, față 


în față. De obicei nu este indicat să te avânţi direct 
în schimbul de oferte și contraoferte. Este bine să 


îți cunoști partenerul, să aranjezi cadrul și să 
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stabilești reguli de bază înainte să fii prins în etapa de tratative sau de negociere 


propriu-zisă. 


Schimbul de informaţii se referă la diverse aspecte ce ţin de tipul de negociere în care 


intri, cum ar fi spre exemplu: 


Ce se va discuta? — care este în mare, agenda negocierii. Este bine să fii foarte 
atent la acest punct, pentru că în anumite privinţe, dacă nu ai destule informații 
sau dacă nu ai știut sau nu ai fost informat despre tot ce se va discuta poți 
solicita o amânare, sau, în funcţie de importanța aspectelor, amânarea întregii 


întâlniri. Important este să-ţi evaluezi bine interesele și să nu iei decizii pripit. 


Ce se oferă și ce se dorește? — Adesea ce se oferă și ce se dorește nu este 
explicat clar (amintește-ţi ce spuneam referitor la obiectiv și poziția de 
negociere). Întotdeauna pot exista anumite neclarități sau lucruri nesigure. Este 
bine ca în această etapă să se clarifice ce se poate dori și ce se poate oferi. 
Punând întrebările corecte poţi afla multe despre ceea ce vrea de fapt cealaltă 
parte (obiectivul ei și BATNA); 


Cum va decurge negocierea? — se va finaliza printr-o singură întrevedere sau 
prin mai multe? Urmează să vă mai întâlniți sau în urma acestei întrevederi veți 


colabora ulterior pe email? etc. 


Cum vă veţi ocupa de aspectele contractuale? — este bine să stabiliți de 
comun acord încă de la început cum veţi concretiza înțelegerea: într-un 
contract? ce fel de contract? cine îl redactează? veţi semna și un antecontract? 
etc. De asemenea, ar fi indicat să stabiliți de la bun început ca fiecare întâlnire 


să fie consemnată și în scris (notă de ședință). 
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= Termenii standard din industrie (atunci când este cazul) — în negocierile de 
business, atunci când este cazul, pot exista anumite practici standard 
(negociate la nivel de ramură, de industrie, de guvern, internaţional, etc), cu 
privire la care nu se mai poate negocia. Reduceţi timpul și costurile dacă cădeţi 
de acord să faceţi referire la astfel de standarde. 


= Preţurile concurente — inevitabil când veţi discuta de bani veţi ajunge să faceți 
comparații, referiri, etc la prețurile concurente pe piaţă în situaţia respectivă. 
Dacă faceţi schimb de informaţii cu privire la acestea, veți stabili cumva un cadru 


de referință pentru negocierea ce urmează a fi făcută cu privire la preț. 


= Aspectele financiare relevante — modalităţi de plată, etc. Dacă nu cădeţi de 
acord cu privire la acestea, urmează să fie negociate; 

= Potenţiale situaţii nenegociabile — acestea ar trebui discutate în mod direct 
cu prima ocazie (ex. chestiuni legate de garanții). În cazul în care cealaltă parte 
îți prezintă mult prea multe chestiuni nenegociabile este bine să-ţi pui un semn 


de întrebare cu privire la flexibilitatea acesteia și dacă vrei sau nu să continui o 


relație de colaborare cu ea. 


= Posibile scenarii de retragere — acestea stabilesc cumva limitele negocierii și 
nu sunt întotdeauna stabilite în această etapă, ci pot apărea chiar în timpul 
negocierii. Pentru a nu fi luat prin surprindere, ar fi bine să încerci să afli punctul 


de retragere al celeilalte părţi, cel puţin în anumite privinţe; 


= Autoritatea ambelor părţi de a negocia — este bine să stabiliți exact de la 
început ce autoritate are cealaltă parte și ce autoritate ai tu cu privire la 
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încheierea tranzacţiei. Nu este prea plăcut ca, după ce stabiliți termenii 


înțelegerii și negociaţi, să afli că de fapt o altă persoană trebuie să ratifice 


înțelegerea. 


= Orice alte aspecte prealabile specifice tipului de negociere și chestiunii 


negociate. 


6.2.3 Construirea unei relații 


Această etapă poate chiar să preceadă schimbul 
de informaţii și de multe ori o face. Unele 
negocieri sunt precedate de o serie de întâlniri de 


tatonare, cine, etc, cu scopul de a se crea o 


relaţie. 


Este bine să fii foarte atent la relaţia creată și la legătura de prietenie. Prietenia este 


diferită de relaţie, și mai ales în business de relația de afaceri. Este bine să creezi o 


relaţie dar dacă te împrietenești prea mult de la început cu persoana cu care ai de 


negociat s-a putea să fi tentat să faci anumite concesii. Linia dintre prietenie și relaţie 


este extrem de fină. 


Nu vreau să spun că nu poți face afaceri cu 
prietenii. De multe ori însă, este mai bine pentru 
tine să creezi relaţia, să închei afacerea și apoi să 
stabilești prietenia. Dacă stabilești mai întâi 
prietenia și nu faci concesiile cerute de celălalt s- 
ar putea să pierzi și prietenia și afacerea. În primul 


caz însă, este posibil să nu fie afectate. 


Scriind aceste rânduri mi-a venit în minte un interviu pe care l-am citit (nu mai știu 


unde) cu un bancher. Acestuia i s-a pus întrebarea "De ce te temi cel mai mult când 


vine vorba de negocierea cu clienţii?” lar răspunsul lui a fost "Să văd de cealaltă parte 


a mesei un prieten”. 
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Deoarece în mult negocieri lipsește crearea relaţiei ca etapă premergătoare distinctă 
înaintea schimbului de informaţii, am decis să o includ după acest aspect. De fapt, 
schimbul de informaţii este un punct de plecare excelent deoarece multe dintre 


interacţiunile tale cu cealaltă parte nu vor fi combative, astfel încât ai șansa să te 


cunoști mai bine cu aceasta și să demarezi discuţiile într-un ton cooperativ. 


În această etapă ce urmează schimbului de informaţii, trebuie să te concentrezi pe 


construirea unei relații eficiente de comunicare. 


lată câţiva pași pe care îi poţi urma: 


1. Creează o primă impresie cât mai bună (dacă se poate 


memorabilă, în sens pozitiv al cuvântului) 


Prima impresie se formează în primele 3 secunde în care întâlnim pe cineva. Creierul 
nostru în mod involuntar scanează acea persoană și ne facem o impresie bazată pe 


înfățișare, prezenţă, imaginea feţei, etc. 


Importanța aspectului fizic, a înfățișării tale și a 
atitudinii sunt lucruri deloc de neglijat pentru a face o 
primă impresie bună. Adoptă o atitudine pozitivă și 
înzestrează-ţi faţa cu un zâmbet, indiferent de ce zi ai 
avut! Aceasta deconectează și invită la comunicare 


deschisă. 


2. Oferă o strângere de mână fermă 


Nici strângerea de mână nu este de neglijat: Este 


indicat atunci când dai mâna să o faci drept și ferm, 
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aceasta transmițând o poziţie de egalitate cu persoana respectivă. Nu da mâna nici 


prea moale nici prea puternic, dar transmite o notă de fermitate. 


Când răspunzi la strângerea de mână care ţi se întinde, răspunde cu același stil al 
persoanei care ţi-a întins mâna (dacă este o strângere moale poţi răspunde în aceeași 
manieră), reușind astfel să te conectezi încă de la început cu persona respectivă, prin 


reflectarea stilului său. 


3. Păstrează contactul vizual 

Ca să creezi o bună relaţie de comunicare este 

M € foarte important să păstrezi contactul vizual. Vei 
i transmite astfel încredere și hotărâre. Contactul 

vizual nu trebuie însă menţinut constant (nu te 


holba la persoana din faţa ta), ci trebuie realizat cu 


tact și discreţie. Și în acest caz, pentru a crea 
“raportul” de comunicare favorabil cu cealaltă 
persoană, poţi să stabilești contactul vizual în funcţie de aceasta. Dacă vezi că ea nu 
menține un contact vizual constant, sau își fereşte privirea (ceea ce poate să denote 
timiditate), păstrează contactul vizual în așa fel încât să nu o faci să se simtă 


inconfortabil. 


4. Respectă spaţiul personal 


PUBLIC SPACE 


Spaţiul personal are 4 dimensiuni, în funcție 


de persoanele lângă care stăm: 


a) Spaţiul intim (45 cm calculaţi de la corpul 
persoanei) — în acest spațiu pot pătrunde 


familia, prietenii și animalele de companie); 


b) Spaţiul personal (de la 45 cm — 120 cm) — 


în acest spaţiu pot pătrunde prieteni și 


cunoscuți, mai ales în cazul unei dăm 
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conversații informale, dar necunoscutii sunt priviţi ca intruși. 


c) Spaţiul social (de le 120 cm — 360 cm) — în acest spaţiu oamenii iau parte la 


interacțiuni sociale cu necunoscuţi. 
d) Spaţiul public ( de la 360 cm încolo) — deschis tuturor. 


De ce este bine să respecţi spaţiul personal ? Deoarece persoana se poate simți 
inconfortabil dacă îi invadezi acest spaţiu. Există evident și excepţii. S-ar putea să 
întâlneşti oameni care de la prima întâlnire te strâng în braţe. În măsura în care nu te 
simţi inconfortabil cu acest aspect, reflectă-le comportamentul, creând și în acest fel 


“raportul”, puntea de comunicare cu aceștia. 


5. Creează ”raportul” cu cealaltă persoană 


G 


A Se spune că cel mai bine ne simţim alături de 
+ 
oameni care seamănă cu noi sau cu ceea ce ne-ar 


plăcea să fim. 


Crearea ”raportului” cu cealaltă persoană înseamnă 


să găseşti o ”punte”, o legătură, o conexiune. 


Comunicarea va decurge mai ușor și dacă cealaltă persoană se va simţi în largul ei. 


Studiile în comunicare indică faptul că 7% din procesul de comunicare are loc prin 
cuvinte, 38% prin intonaţia vocii și 55 % prin comportamentul nonverbal. Așadar, dacă 
te vei baza doar pe cuvinte ca să creezi raportul, poţi pierde din vedere multe alte 
aspecte prin care te poţi conecta cu celălalt. Pe scurt: nu contează atât de mult ce spui 


ci modalitatea în care o faci precum și ceea ce transmiţi prin limbajul corpului. 


Cum poți crea raportul cu celălalt? 


În primul rând încercând să privești lucrurile din perspectiva lui. Acesta este un punct 
de pornire și în negocierea propriu-zisă, să încerci să vezi lucrurile așa cum le vede 


celălalt. Astfel vei putea înțelege ce-l motivează, și cum să-l motivezi la rândul tău. 
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În al doilea rând, la nivel psihologic, persoana de lângă tine se va simţi mai relaxată 
dacă îi reflecți comportamentul: dacă vorbește rar - vorbește și tu rar, dacă vorbește 
tare și repede - vorbește tare și repede, etc. În mod subtil îi poţi imita gesturile — dacă 
adoptă o poziţie relaxată — adoptă și tu o astfel de poziţie, etc. Pe lângă aspectele 
enumerate, sunt multe altele care concură la construirea unui raport cât mai bun, 
important este să înţelegi că toate aceste aspecte nu te fac să fii ipocrit ci să "comunici" 
pe "limba” celuilalt, astfel încât mesajul tău să fie mai bine perceput. 


Un raport favorabil se poate crea căutând indicii — respectiv teme pe marginea cărora 
să legi o conversaţie pe placul celuilalt. (spre exemplu observi în birou o fotografie în 
care acesta merge cu bicicleta și inițiezi o discuţie pe această temă). Este cu atât mai 
bine cu cât găsești puncte comune (ex. și ţie îţi place să mergi cu bicicleta), dar nu 


este esenţial acest aspect. 


6. Ascultă activ 


“Mulţi oameni nu ascultă cu intenția de a 
înțelege. Ascultă cu intenţia de a da replica ” — 
Stephen R. Covey 


Un bun negociator este întotdeauna și un bun ascultător. Ascultarea este o calitate 
destul de rar întâlnită în zilele noastre, majoritatea oamenilor vor să vorbească și să 


se audă vorbind și prea puţin ascultă. 


Una dintre dorințele adânci ale oamenilor este să fie importanţi. Acordând unei 
persoane întreaga ta atenţie atunci când aceasta vorbește îi transmiţi mesajul că 
merită să fie ascultată, că o respecţi. Ascultarea activă presupune faptul să fi implicat 
în ascultare, să faci mici semne că ești atent, interesat și înţelegi (datul din cap, 
mirarea, etc), să empatizezi cu cealaltă persoană arătându-i că simţi ce simte ea, să 
oferi feedback, să pui întrebări și să faci apoi conversaţie pe marginea a ceea ce ai 


ascultat. 


Aceste reguli din științele comunicării se aplică perfect și în negociere, care la rândul 


ei este o formă de comunicare eficientă. 
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Pe lângă faptul că cealaltă persoană te percepe într-o lumină favorabilă (bunii 
ascultători sunt consideraţi în general oameni inteligenţi și deseori au privilegiul de a li 
se face multe dezvăluiri), ai ocazia să afli foarte multe informații care îţi pot fi utile. Pe 
de altă parte, cu cât vorbești mai puţin cu atât reziști tentaţiei de a dezvălui prea multe 


informaţii, lucru care de multe ori îţi poate fi în avantaj. 


7. Adresează întrebări în mod inteligent 


Întrebările sunt foarte importante dar ele te pot ajuta sau te 


pot înfunda. Până și modalitatea în care să pui întrebări se 


poate învăța. 


Nu adresa întrebări doar de dragul de a conversa sau a te face auzit. Atunci când pui 


o întrebare trebuie să ai în vedere următoarele aspecte: 


1. Dece? (de ce adresez această întrebare?) 

2. Ce? (ce vreau să aflu?) 

3. Cum? (cum adresez întrebarea astfel încât să primesc cel mai bun 
răspuns?) 

4. Când? (când este cel mai bun moment să adresez întrebarea?) 


Întrebările pot fi dinainte stabilite (atunci când te pregătești pentru negociere îţi faci și 
o listă de întrebări la care dorești să obţii răspuns) sau întrebări ad-hoc (care vor fi 


adresate ca urmare a derulării conversaţiei și decurg din aceasta),etc. 


Pe lângă acestea, întrebările se pot clasifica în foarte multe moduri, dintre care 


punctăm doar câteva, pentru exemplificare. 
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lată câteva tipuri de întrebări ce pot fi adresate în exemplul nostru cu vinderea 


apartamentului: 


Felul întrebării 


Exemplu 


de informare (prin care vrei să obţii o 


informaţie) 


Aveţi mașină proprietate personală? 


de clarificare (prin care vrei să-ţi 
clarifici anumite aspecte care s-au 


discutat) 


Aţi spus că vreţi să vă mutaţi până în 
luna noiembrie, să înțeleg că până pe 1 


decembrie finalizăm actele? 


directe (prin care vrei să obţii un 
răspuns direct) 


La ce notar doriţi să perfectăm actele? 


indirecte (vrei să obţii un răspuns dar în 
mod indirect) 


Văd că aveţi o problemă la picior. Urcaţi 
greu scările? (indirect vrei să subliniezi 
avantajul apartamentului de a fi la 


parter) 


deschise (care invită la conversaţie) 


Cum vi se pare faptul că apartamentul 


este central? 


închise (implică un răspuns cu Da sau 
Nu), etc 


Fumaţi? 


Învață să pui întrebări chiar și atunci când crezi că știi răspunsurile. 
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8. Empatizează cu partenerul — dar fii atent la limitele empatiei 


Ce este empatia? 


Conform DEX, "EMPATIE s. f. 1. (Fil.) Formă de intuire a 
realităţii prin identificare afectivă. 2. Tendinţă a receptorului 
de a trăi afectiv, prin transpunere simpatetică, viaţa eroilor 
din opere literare, filme etc. — 


Din fr. empathie, engl. empathy”. 


Cu alte cuvinte, empatica este puterea de a intra în 


personalitatea altcuiva și de experimenta imaginativ experiențele sale. 


Empatia te ajută să stabilești raportul cu cealaltă persoană, să te pui în situația lui, să 


vezi lumea prin ochii lui și să-i înţelegi mai bine dorințele și intenţiile. 


În negociere, puterea empatiei este capacitatea ta de a prezice cum va reacţiona 
partenerul la propunerile tale. 


Pericolul empatiei este că poţi începe să simţi durerea lui și să rezonezi la problemele 


lui. 
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9. Fii atent la afirmaţiile despre viaţa personală 


Dacă partenerul de negociere menţionează detalii 
despre viaţa lui privată nu ești obligat să-i răspunzi 
cu detalii despre a ta, însă el îţi dă astfel ocazia să 
o faci. 


Mici conversații despre viața privată ajută 
persoanele să se conecteze la un nivel uman, și 
să fie un prim pas spre o relaţie de colaborare. Atunci când celălalt îţi oferă informaţii 
despre viaţa lui privată poate fi un semn că te place și are încredere în tine, dar nu te 


baza în totalitate pe acest lucru. 


Depinde de tine cum te simți discutând despre asta. Împărtășirea anumitor informaţii 
personale nici nu este greșită dar nici nu este deplasat dacă ești rezervat în această 


privinţă. 


Dacă ești primul care aduce în discuţie anumite informaţii personale fii atent să nu-i 


creezi partenerului o stare de disconfort. 


10. Fii atent la comunicarea nonverbală 


Se spune că permanent comunicăm, nu putem să nu o și 9 aAA A 
facem. Chiar dacă nu transmitem ceva anume prin : j A R 
cuvinte, o facem prin alte moduri. Comunicarea | | VA 
nonverbală este o modalitate de a transmite informații 

altfel decât prin cuvinte, și anume: prin intermediul 

expresiilor faciale, gesturilor, atingerii, mișcărilor, posturii corpului, accesoriilor 


personale (haine, bijuterii, stilul părului, tatuaje etc.) chiar și prin tonul, timbrul şi 


volumul vocii fiecăruia. 


Comportamentele nonverbale includ aproximativ 60-65%din întreaga comunicare 


interpersonală. 
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Dacă știi să înţelegi și să descifrezi semnalele nonverbale, acestea pot scoate la iveală 


adevăratele gânduri și intenţii ale celeilalte părți. 


Fii însă foarte atent și nu te grăbi să tragi o concluzie bazată pe observarea unui singur 


gest. Observă comportamentul celuilalt în context, și caută indicii multiple (spre 


exemplu nu doar modalitatea în care privește ci și modalitatea în care stă pe scaun, 


își ține mâinile, etc). 


lată câteva elemente ale limbajului corporal: 


Ochii — mișcările deliberate ale ochilor transmit multe celor din jur. Spre 
exemplu, contactul vizual de scurtă durată este considerat normal, dar o privire 
fixă și prelungită este interpretată adesea ca fiind ostilă și amenințătoare. 
Pupilele se contractă când ești supărat sau când priveşti ceva negativ și se 


dilată când ești emoționat, fericit sau privești ceva care îţi place; 


Faţa — fața ta este punctul focal al conversatiei și interacțiunii așa că impactul 
mișcărilor și expresiilor ei este mult mărit. Faţa reprezintă un mijloc de a 
comunica emoţii și sentimente fiind totodată importantă în reglarea şi 
direcționarea unei interacțiuni. Pe față poți citi o multitudine de sentimente 


(mirare, supărare, suspiciune, dezgust, teamă, mulțumire, etc); 


Gesturile — sunt mișcări folosite pentru comunicarea sau sublinierea unui 
mesaj. În general există 2 categorii de gesturi: cele independente de vorbire 
(ex. ridicarea umerilor poate însemna "nu știu” sau "nu-mi pasă”, etc) și cele 
legate de vorbire (când punctezi ceva ce spui, ex. arăţi mărimea unui lucru 
despre care vorbeşti, etc) . Fiecare gest are o semnificaţie aparte, însă, ca și 
celelalte semne ale limbajului nonverbal, și gesturile trebuie interpretate în 


context; 


Atingerea — poate fi profesională, prietenească, socială, intimă și făcută în 
diferite scopuri (încurajare, reacție pozitivă sau negativă la un mesaj, intimidare, 


dominare, umor, etc); 
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= Ținuta corporală — poziția capului, poziţia umerilor, poziţia braţelor, etc. 


șoldurile și picioarele; 


= Mișcarea — poate crea un sentiment de interes și intimidare, de forță și 
dominare, poate semnala supunerea sau retragerea și poate produce o serie 


întreagă de reacții emoţionale și fizice; 


= Înfăţișarea — forma și dimensiunea capului, forma feţei, sprâncenele, părul, 
înălțimea, îmbrăcămintea, accesoriile, etc, toate transmit informaţii despre 
persoana respectivă pe care noi le percepem de cele mai multe ori raportat la 


propria noastră persoană și fel de a privi lumea; 


= Vocea -— tonul, accentul, tempoul, volumul, etc. sunt doar câteva dintre 


elementele prin care vocea îţi transmite o serie de informaţii despre persoana 


din faţa ta. 
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Recapitulare — Etapa 2 — Comunicarea 


1) Stabilirea contactului 


a) iniţiezi comunicarea: - alege cea mai potrivită metodă pentru stabilirea unei 
întâlniri, în funcţie de specificul acesteia și de persoana cu care te vei întâlni. 

b) comunicarea este inițiată de către cealaltă: - în cazul în care locul, data, ora 
stabilite pentru întâlnire nu-ţi sunt tocmai favorabile, propune și opţiunile tale astfel 


încât să găsiţi o formulă comună. 


2) Schimbul de informații 


= Ce seva discuta? 

= Ce se oferă și ce se dorește? 

= Cumva decurge negocierea? 

= Cum vă veti ocupa de aspectele contractuale? 

= Termenii standard din industrie (atunci când este cazul) 
= Preţurile concurente 

= Aspectele financiare relevante 

= Potenţiale situaţii nenegociabile 

= Posibile scenarii de retragere 

= Autoritatea ambelor părți de a negocia 

= Orice ale aspecte prealabile specifice tipului de negociere și chestiunii 


negociate. 
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3) Construirea unei relaţii 


1. Creează o primă impresie cât mai bună (dacă se poate memorabilă, în sens 
pozitiv al cuvântului); 
2. Oferă o strângere de mână fermă; 
Păstrează contactul vizual; 
Respectă spaţiul personal: 
= Spaţiul intim (45 cm calculaţi de la corpul persoanei): familia, prietenii și 
animalele de companie 
= Spaţiul personal (de la 45 cm — 120 cm) — prieteni și cunoscuți; 
= Spatiul social (de le 120 cm — 360 cm) — în acest spaţiu oamenii iau parte la 
interacțiuni sociale cu necunoscuţi. 
= Spatiul public (de la 360 cm încolo) — deschis tuturor. 
5. Creează “raportul” cu cealaltă persoană 
6. Ascultă activ; 
7. Adresează întrebări inteligente: 
Atunci când pui o întrebare trebuie să ai în vedere următoarele aspecte: 
- Dece? (de ce adresez această întrebare?) 
- Ce? (ce vreau să aflu?) 
- Cum? (cum adresez întrebarea astfel încât să primesc cel mai bun 
răspuns?) 
- Când? (când este cel mai bun moment să adresez întrebarea?) 
8. Empatizează cu partenerul — dar fii atent la limitele empatiei 
9. Fii atent la afirmaţiile despre viaţa personală; 


10.Fii atent la comunicarea nonverbală. 


© loana Andrievici — "Cum să negociezi bine orice și cu oricine” www.ioana-consult.ro - Pag.108 


6.3 Negocierea propriu-zisă 


“Atunci când negociezi este bine să-ţi 


pese...dar nu chiar așa de mult” 


- Herb Cohen - 
Înainte de a intra într-o negociere este bine să-ţi răspunzi la următoarele întrebări: 


1. Mă simt bine în postura de a negocia în această situaţie anume? 
Negocierea îmi va satisface nevoile? 
Merită avantajele pe care le pot obţine ca rezultat al acestei întâlniri, 


consumul de energie și timp din partea mea? 


Dacă tu personal și pentru tine poţi răspunde afirmativ la aceste întrebări, numai atunci 


ar trebui să începi să negociezi. 


6.3.1 Stilul tău propriu de negociere 


Dincolo de diferenţele dintre personalităţile oamenilor, psihologii au identificat, în ceea 
ce ne priveşte atunci când negociem, 5 tipuri fundamentale de personalitate, bazate 
pe modul în care oamenii preferă să gestioneze conflictele interpersonale. Cele 5 tipuri 
de oameni sunt, în ordinea descrescătoare a agresivităţii: competitivi, cei care rezolvă 
probleme, cei care fac compromisuri, cei care fac concesii (concilianţii) și cei care se 


eschivează. De aici putem deduce cele 5 stiluri de negociere: 


Stilul competitiv 
Stilul cooperant; 
Stilul înclinat spre compromis; 


Stilul conciliant; 


0O Bo OOP = 


Stilul înclinat spre eschivare. 
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1. Stilul competitiv 


Mai presus decât orice, competitivii vor să câștige, 
ceea ce înseamnă că sunt dispuși să riște. 
Competitivilor le place să controleze negocierea, 
deschid cu solicitări ambiţioase, recurg la 


ameninţări și ultimatumuri și se prefac că părăsesc 


discuţia ca să demonstreze că nu dau înapoi. 


2. Stilul cooperant 


Stilul cooperant corespunde celor care încearcă de regulă 
să rezolve problemele. Acesta este cel mai greu de pus în 
aplicare deoarece se străduieşte să descopere care este de 


fapt problema, printr-o dezvăluire sinceră a intereselor, să 
găsească soluția cea mai elegantă printr-o examinare 
creativă a mai multor opţiuni și să soluţioneze aspectele dificile pe baza unor standarde 


corecte de împărţire a câștigului. 


3. Stilul înclinat spre compromis 


Adepții compromisului sunt oameni cu simţul dreptăţii și interesaţi să-și păstreze 
relaţiile productive cu ceilalţi. Ei urmăresc să ajungă la acorduri care oferă fiecărei părți 
un avantaj echitabil iar în cazuri extreme preferă soluţiile care menţin bunele relaţii, în 


locul celor care le aduc lor un avantaj. 
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Adepții compromisului preferă să împartă diferenţa ca metodă curentă de soluționare 
în negociere. Procesul de negociere nu-i delectează dar nici nu se dau în lături de la 
el. Nu sunt lacomi dar nici timizi. Caută soluții rapide, evidente și corecte la problemele 
negociate. 


4. Stilul conciliant 


SL LE D 
Cei înclinați spre concesii (concilianții) preferă să rezolve 


un conflict interpersonal prin rezolvarea problemei “X Li Hi 


celuilalt. 


Concilianții urăsc conflictul și preferă să facă concesii ca să-l evite, de multe ori în 
defavoarea lor. Sunt foarte buni mediatori și buni negociatori în situaţiile care implică 


menținerea relaţiei. 


5. Stilul înclinat spre eschivare 


Este caracteristic unei persoane căreia îi displac 
cu hotărâre conflictele interpersonale, care are o 
aversiune pentru jocurile cu câștig și pierdere și 
care se străduiește să evite situaţiile ce oferă 
perspectiva unui dezacord deschis. Acești oameni 


preferă pace și liniștea atât în viața personală cât 


a 


și în activitatea profesională. Aceste persoane preferă să nu negocieze. 
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6.3.2 Elementele negocierii 


În fiecare negociere în care ești implicat sunt întotdeauna prezente 3 elemente 


importante: 


1. Informaţia; 
2. Timpul; 
3. Puterea. 


Despre toate acestea am făcut referire atunci când am stabilit aspectele pe care este 
bine să le ai în vedere când te pregătești de negociere. Voi aminti aici doar că cele 3 
elemente sunt niște variabile care apar în orice negociere și pe care este bine să le ai 


în vedere. 
lată care este percepţia ta atunci când negociezi cu privire la cele 3 variabile: 


1. Informaţia 


Partea cealaltă pare să știe mai multe despre tine decât știi tu despre ea. 


2. Timpul 
Partea cealaltă nu pare să se afle sub aceeași presiune organizatorică, restricţii de 


timp și termene limită de care te simţi tu apăsat. 


3. Puterea 


Cealaltă parte pare să aibă întotdeauna mai multă putere și autoritate decât ai tu. 


Dacă despre informaţie și timp am vorbit mai multe în etapa pregătitoare, despre 


putere este important să reţii următorul lucru: 


“Puterea se bazează pe percepţie. Dacă crezi că o ai, atunci o ai. Dacă crezi că nu o 
ai, chiar dacă o ai, atunci nu o ai. Pe scurt, ai mai multă putere dacă crezi că ai putere 


și concepi întâlnirile din viaţă ca pe niște negocieri ”— Herb Cohen 
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6.3.3 Deschiderea (prima ofertă) 


După ce ai realizat cu partenerul de negociere un 
raport de comunicare destins, aţi identificat 
aspectele pe care le  negociați a venit 


momentul...să negociaţi O. 


II a 
ai [2 aa 

. ` . . a 
Formal negocierea propriu-zisă începe atunci 
când negociatorii deschid o ofertă concretă și plauzibilă, cel puțin în ochii lor. Apoi se 
trece printr-o serie de oferte, sugestii și contraoferte, părţile recurgând la diverse 


tehnici de explorare a alternativelor. 


Cine face prima ofertă? 


De multe ori am auzit expresia "cel care face prima ofertă într-o negociere pierde”. 
Cât este mit și cât este realitate în negociere? 


Un cuvânt care după părerea mea caracterizează domeniul negocierii este acesta: 


depinde. 


Depinde de situaţie, de la caz la caz. 


= Poţisă faci tu prima ofertă, spre exemplu: 
- atunci când ești bine informat despre cum apreciază partea cealaltă 
valoarea tranzacţiei; 


- atunci când știi că partea cealaltă acordă atenţie relaţiei sale cu tine. 
Prin avansarea primei oferte ai șansa de a fixa zona realistă a așteptărilor cu privire la 
tranzacţia în discuţie. Adesea deschiderea ta îl forțează pe celălalt să-și regândească 


propriile scopuri. 
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= Este recomandabil să lași cealaltă parte să facă prima ofertă: 
- dacă nu ești pregătit; 


- dacă aceasta știe mai multe despre tine decât știi tu despre ea. 


Dacă ai mai puțină încredere în informaţia ta, nu simți cealaltă parte și nu te simți 
confortabil să deschizi, încearcă să aduci partenerul de negociere în situaţia de a 
deschide el, dar fii atent la efectul de ancoră și ajustare. 


6.3.4 Concesiile 


Chiar dacă ești înclinat să fii rezonabil în privința deschiderii, merită să-ţi lași loc pentru 


anumite concesii pe care să le faci în cursul negocierii. 


Concesiile sunt limbajul cooperării. Ele transmit partenerului de negociere că accepți 
să laşi de la tine ca să ajungeţi la un punct comun. Mesajul principal care se transmite 


atunci când se fac concesii este acela că se dorește colaborarea. 
Cum se fac concesiile? 


Atunci când faci concesii trebuie să ţii seama de 3 lucruri: 
1. Tipul concesiilor; 
2. Mărimea concesiilor; 
3. Momentul formulării concesiilor; 
4 


Modul în care se fac concesiile 
1) Tipul concesiilor 


Concesiile unilaterale sunt cele făcute de către o singură parte. Concesiile bilaterale 
sunt cele făcute de ambele părți. 


Este indicat să nu faci mai mult de o concesie o dată. Așteaptă o concesie din partea 


partenerului de negociere înainte de a face o concesie. 
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2) Mărimea concesiilor 


Măsura obișnuită a unei concesii este suma scăzută sau adăugată ca urmare a 
concesiei anterioare. Nu este recomandat să faci concesii mult mai mari decât cele ale 


celeilalte părți; 


În mod normal concesiile se fac pe următorul model: una dintre părţi face o concesie 
iar cealaltă parte răspunde cu o altă concesie. Concesia făcută de către prima parte 
este importantă dar nu așa de mult încât partea respectivă să fie foarte dezavantajată 


dacă cealaltă parte nu-i răspunde pe măsură. 


3) Momentul formulării concesiilor 


Din punct de vedere al momentului formulării, concesiile pot fi făcute imediat, treptat 


sau amânate. 
Este recomandat să faci concesiile treptat. 


(Într-un studiu asupra negocierilor dintre cumpărători și vânzători s-a constatat că 
vânzătorii care au făcut imediat concesii au avut parte de o reacţie profund negativă 
din partea cumpărătorilor, care s-au arătat foarte nemulțumiți și au evaluat obiectul 
vânzării într-un mod cu totul negativ. În schimb, când vânzătorul a făcut treptat 
concesii, reacţia cumpărătorului a fost foarte favorabilă, el arătându-se extrem de 


mulțumit). 


4) Modalitatea în care se fac concesiile 


1. Gândeșşte-te dinainte la concesiile pe care le poţi face; 
Evaluează-ţi BATNA și îmbunătățește-o; 

3. Aplică regula DOR - recapitulează "Autoevaluarea” pe care ai făcut-o în 
etapa de pregătire și ai în vedere întotdeauna punciele de deschidere, 
obiectiv și retragere; 
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4. Fă concesiile treptat; 
5. Nu face mai mult de o concesie o dată. Așteaptă o concesie din partea 
partenerului de negociere înainte de a face o concesie. 


6. Nu dezvălui niciodată celeilalte părţi punctul tău de rezervă; 


6.3.5 Modalităţi de negociere 


Dincolo de tipul de negociere în care intri, 
strategia aleasă, stiluri adoptate și aplicate, 
concesiile făcute și alţi factori care ţin efectiv de 


procesul de negociere, iată câteva modalități pe 


care le poţi aplica cu succes. 


22 de sfaturi pentru o negociere de succes: 


1. Pregătește-te 


Am subliniat în capitolul referitor la pregătire importanţa acesteia pentru succesul 
unei negocieri. Pregătirea nu îţi oferă doar perspective, posibilități și opțiuni dar îţi 
oferă și un sentiment de putere, și așa cum am mai spus, puterea este o stare, o 


percepție. 


2. Tratează chestiunile global 


Tratează chestiunile global, nu separat (de pildă, nu doar preţul). Prin definiție dacă 
au un singur obiect (de ex. prețul) negocierile sunt distributive (win-lose), de multe 
ori în dezavantaj. Acordurile integratoare (win-win) presupun existenţa cel puţin 2 
chestiuni, iar din acest punct de vedere cu cât numărul lor este mai mare, cu atât 


este mai bine. 
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3. Negociază obiectele la pachet, nu fiecare pe rând 


Negocierea separată a fiecărei chestiuni nu le permite părţilor implicate să-și 
compenseze reciproc preferințele. Ca să profite de preferinţele pe care le au, 


negociatorii trebuie să compare obiectele negocierii și să le compenseze. 


De asemenea este destul de neprofesionist ca într-o negociere să mai ceri ceva, și 
încă ceva, și încă ceva. Prezintă pachetul complet pe care îl soliciți și ajustează-l 


în funcţie de concesiile făcute. 


Pe de altă parte, dacă negociezi fiecare chestiune separat riști ca, per total, să faci 


concesii prea mari. 


4. Controlează-ţi emoţiile, orgoliul, starea în care te afli 


Unul din cele mai importante aspecte pe care trebuie să le ai în vedere atunci când 
negociezi: controlul emoţional. Emoţiile joacă un rol covârșitor în fiecare 
interacțiune umană și cu cât le înțelegem și conștientizăm mai bine cu atât le putem 


utiliza în interesul nostru. 


5. Detașează-te emoţional — nu lua lucrurile personal 


Amintește-ţi: în 99% din cazuri şi din timp oamenii sunt preocupaţi de ei înșiși, nu 
de noi. Este puţin probabil ca cineva într-o negociere să aibă ceva cu persoana ta, 
indiferent ce trucuri utilizează ca să-ţi slăbească poziţia. Așadar, nu lua niciodată 
lucrurile personal! Cu cât îţi vei dezvolta o stimă de sine și o încredere în tine mai 


ridicate, cu atât vei reuși să te detașezi emoţional de situația negociată. 


6. Separă oamenii de problemă 


Așa cum tu este bine să te detașezi emoţional, la fel privește-i pe ceilalți separați 
de chestiunile discutate. Indiferent ce conflict apare, dacă va apărea un conflict, nu 
ataca persoana, nu o jigni, nu o judeca. Nimeni nu este perfect: ia oamenii așa cum 


sunt. Încearcă să vezi problema din punctul lor de vedere. Nu pune etichete, nu-ți 
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arăta simpatia sau antipatia, orice astfel de slăbiciuni pot fi speculate de cealaltă 
parte în defavoarea ta. Învață să recunoști comportamentele oamenilor așa ziși 
dificili sau mai exact comportamentele dificile și să te confrunţi cu ele. Există tactici 


și metode care pot fi aplicate special în astfel de situații. 


7. Concentrează-te pe obiectiv nu pe poziţie 


Amintește-ţi că adevăratul învingător este acela care câștigă întreaga bătălie și nu 
doar o luptă. Rezistă tentaţiei de a te lupta în argumente și orgolii de moment, nu 
trebuie să câştigi fiecare discuţie. Concentrează-te pe obiectivul tău, "keep your 


eyes on the prize!”. 


8. Aplică tehnici și tactici adecvate situaţiei, strategiei alese, 
stilului tău de negociere și stilului și strategiei de negociere 


impuse de cealaltă parte 


Dacă vrei să îţi dezvolţi abilitățile de negociere citește și învaţă cât mai multe tehnici 
și tactici, vezi cu care te simţi confortabil și de ce, care se aplică în ce situaţie și de 


ce și recunoaște-le atunci când sunt utilizate de către cealaltă parte. 


9. Nu te grăbi, nu încheia niciodată o tranzacţie în grabă 


Atunci când ești presat să închei o anumită tranzacţie și nu ești confortabil cu acest 
lucru, ia o pauză. Nu accepta chestiuni pe moment dacă nu ești sigur de ele și nu 
le-ai analizat în prealabil. De multe ori, în liniștea ta, după ce analizezi situația și te 
confrunţi și cu alte opinii s-ar putea să vezi altfel lucrurile. Zicala “graba strică 


treaba” se aplică și în negociere. 
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10. Atunci când situaţia devine tensionată, detașează-te, ia o 
pauză dacă este necesar, şi cel mai bine aplică regula tăcerii” 


decât să spui ceva ce vei regreta 


Tăcerea este o tactică în negociere. De regulă oamenii nu sunt confortabili cu 
tăcerea, cu liniștea și vor vrea să umple acel "gol”. De multe ori atunci când faci o 
pauză în vorbire celălalt va începe să vorbească, să-ți furnizeze informaţii 
importante sau chiar să facă concesii. Pe de altă parte, așa cum spune expertul în 
negociere William Ury "Vorbește atunci când ești nervos și vei ține cel mai bun 
discurs pe care îl vei regreta.” Așadar tăcerea este un bun colac de salvare în multe 


situaţii, este gratis și îl ai la îndemână tot timpul. 


11. Pune întrebări într-un mod inteligent 


Așa cum am subliniat și când am vorbit despre întrebări, nu întreba de dragul 
întrebării. Nu pleca de la ideea că celălalt nu vrea să-ţi dezvălui nimic, cele mai 
multe informaţii le poți afla chiar direct de la partenerul de negociere și puteţi găsi 
împreună soluţii de tip win-win, sau poţi câștiga în confruntări de tipul win-lose, 


dacă adresezi întrebări într-un mod inteligent. 


12. Oferă informaţii clare care pot rezolva situaţia 


Nu trebuie să fii întotdeauna suspicios și să ai sentimentul că sigur orice spui 
cealaltă parte poate folosi împotriva ta. Atunci când intri într-un taxi și-i spui exact 
unde vrei să ajungi șoferul te conduce mai repede și mai direct decât dacă îl iei pe 
ocolite. Fii deschis și oferă acele informaţii care știi că sunt utile în rezolvarea 


favorabilă a negocierii 


13. Nu-ţi dezvălui niciodată bugetul și nici punctul de rezervă 


Dacă oferi cuiva o informaţie de genul "Accept un preţ între 55.400 și 65.000 euro!”, 
ia ghicește cât îţi va oferi? Păi minimul dacă i-ai spus că accepti. Reţine: cifrele și 


calculele pe care le ai și limitele care poţi şi vrei să negociezi sunt doar pentru tine. 
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Când este vorba despre bani, orice indiciu în defavoarea ta este speculat de 


cealaltă parte. 


14. Nu te grăbi să faci un compromis fără să analizezi în 


detaliu situaţia și interesele tale 


Într-o negociere de succes compromisul este o excepție și nu regula. A accepta un 
compromis presupune multă analiză și mai ales să te împaci tu cu situaţia și să știi 
că ai ceva de câștigat. Dacă ai un sentiment de pierdere sau de "părere de rău” 


după ce ai făcut un compromis, cel mai probabil ai negociat în defavoarea ta. 


15. Cere o amânare a întâlnirii atunci când ai nevoie de timp 


de gândire și solicită renegocierea dacă ai această posibilitate 


Acest aspect decurge din acela că nu este bine să te grăbești. Nu este ceva 
neobișnuit să soliciți amânarea sau reluarea negocierilor. Dacă cealaltă parte vrea 
să încheie tranzacţia și este de bună credinţă, o va face. O afacere bună este 
percepută ca fiind cu atât mai bună cu cât s-a negociat îndelung pentru ea, așa că 


ia în considerare și acest aspect. 


16. Nu utiliza trucuri ieftine și nu abuza de o anumită tactică 


Așa cum am mai zis, există o grămadă de tehnici și tactici de negociere unele dintre 
ele slabe sau ieftine, cum se mai zice. Rezistă tentaţiei să le aplici, mai ales cu 
cineva mai versat decât tine. Multe din tehnicile și tacticile aplicate s-ar putea să fie 
demascate de către partenerul de negociere, așa cum și tu la rândul tău le poți 
demasca pe ale lui. Uneori aceasta nu ar fi o problemă (există lucruri acceptate în 
negociere), dar fii atent la minciuni și înșelătorii fiindcă s-ar putea să se întoarcă 


împotriva ta. 


Atunci când aplici o tactică și vezi că nu merge nu insista prostește în utilizarea ei 
și nu abuza de ea. În acel caz particular s-ar putea ca pur și simplu să nu fie 


eficientă. 
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17. Respectă-ţi partenerul de negociere 


Tratează-ţi întotdeauna partenerul cu respect și la rândul tău vei fi respectat și privit 


ca un partener serios și credibil. 


18. Asigură-te că tot ceea ce ati stabilit se consemnează în 


scris 


Ce este scris, rămâne. Ce s-a spus, rămâne doar parțial sau doar dacă partenerii 
sunt de bună credință. Ori de câte ori poţi și ești implicat într-o tranzacţie 
importantă, insistă să stabiliți cele convenite în scris. Scrisul conferă altă autoritate 
și obligă mai mult părţile. De asemenea este indicat ca și ceea ce discuţi telefonic 
să consemnezi într-un email scris pe care să-l expediezi celeilalte părți cu 


solicitarea unui reply sau a unei confirmări de primire. 


19. Nu-ţi subestima partenerul 


Fii impartial și deschis tuturor posibilităților. Nu-ţi subestima partenerul, știi zicala 


“mâţa blândă zgârie rău”. 


20. Nu te intimida de autoritate 


Autoritatea de orice fel (de stat, scrisă, de rang intern sau extern, etc) are efectul 
de a intimida. Și intimidarea, la fel ca și puterea, este o stare, o percepţie. Nu te 
lăsa intimidat! Ai mai multă putere decât crezi. Urmărește-ți scopurile și planurile 


cu încredere și demnitate, indiferent cu cine negociezi! 
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21. Recunoaște tacticile și tehnicile celeilalte părţi și 


contracarează-le 


Tehnicile și tacticile joacă un rol atât de important în procesul efectiv de negociere 
și sunt atât de multe încât aproape că la fiecare interacțiune umană poţi identifica 


câte una. Important este să le recunoșiti și să nu te lași atras în capcană. 


22. Nu intra în negociere cu gândul "n-am nici o șansă dar 


încerc” 


Acest aspect ţine de atitudinea pe care o adopţi și de încrederea în tine. 


Setează-ţi mintea pentru reușită și vei reuși! 


Și lista poate continua... = 
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Recapitulare — Etapa 3 — Negocierea propriu-zisă 


1) Stilul tău propriu de negociere 

. Stilul competitiv; 

. Stilul cooperant; 

Stilul înclinat spre compromis; 


Stilul conciliant; 


a pop = 


Stilul înclinat spre eschivare 


2) Elementele negocierii 
1. Informaţia; 
2. Timpul; 
3. Puterea 


3) Deschiderea (prima ofertă) 
Cine face prima ofertă? Depinde de situaţie: 
= Când este bine să faci tu prima ofertă; 


= Când este bine să facă cealaltă parte prima ofertă 


4) Concesiile 
1. Tipul concesiilor; 
2. Mărimea concesiilor; 
3. Momentul formulării concesiilor; 


4. Modalitatea în care se fac concesiile 


5) Modalităţi de negociere 


22 de sfaturi pentru o negociere de succes! 
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6.4 Finalizarea negocierii 


<“ 
Orice negociere are un final. > 
r j 
Finalizarea negocierii implică multe aspecte de ordin tactic 4 | Y 
și psihologic, pe care este bine să le cunoşti. Dintre i 


acestea menționez doar câteva: 


6.4.1 Factori tactici și psihologici 


1) Efectul deficitului 


Una dintre cele mai puternice pârghii psihologice care acţionează în orice negociere 
este ceea ce psihologii numesc "efectul deficitului”, care se referă la tendința oamenilor 


de a-și dori mai intens un lucru atunci când cred că este pe sfârșite. 


Acest aspect îl poţi vedea în campaniile de marketing atunci când auzi despre o ofertă 
că este "valabilă până la data de”, sau "ultimele 3 bucăţi”, etc. 


Deficitul apare sub mai multe forme: 
Deficitul cauzat de faptul că același lucru e de dorit de mai multe persoane (competiţia); 


Deficitul de timp (termenul limită), etc. 


2) Supra-angajamentul faţă de procesul de negociere 


Supra-angajamenitul, ca factor psihologic, provine din dorința omenească de a ne feri 
să admitem eșecul sau să ne acceptăm o pierdere după ce am investit mult într-o 


anumită acţiune sau decizie. 
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Cu cât investești mai mult timp într-o activitate care la început se arată rezonabilă, cu 
atât te angajezi mai intens în ducerea ei la bun sfârșit, chiar dacă de multe ori începe 


să ţi se pară că nu mai are nici un sens. 


Altfel spus, pe măsură ce crește investiţia ta de timp, energie și alte resurse în procesul 
de negociere în sine, creşte tot mai mult și hotărârea de a ajunge până la urmă la o 


înțelegere. 


3) Împărţirea diferenţei 


Cel mai probabil punct de acord dintr-o tranzacţie este punctul situat la mijlocul 


distanţei dintre cele două oferte de deschidere. 


De regulă în situaţiile în care contează relaţiile dintre părţi, o asemenea închidere este 
de dorit. 


Totuși este bine să fii atent și prevăzător în ceea ce privește împărțirea diferenţei, 
uneori s-ar putea să nu-ţi fie în avantaj: spre ex. dacă te afli într-o situaţie de tranzacţie 
pură trebuie să fii atent dacă locul unde îţi sugerează cealaltă parte că ar fi punctul de 
mijloc este stabilit corect în ceea ce te privește (dacă deschizi cu un preţ rezonabil, nu 
cu unul agresiv, este foarte probabil ca punctul de la jumătatea drumului să-l favorizeze 


pe celălalt care ar fi deschis cu un preţ agresiv). 


În exemplul nostru cu apartamentul dacă tu deschizi rezonabil cu 60.000 € (cât ai vrea 


să obţii) iar cumpărătorul cu 53.000 €, împărţirea diferenţei ar fi cam așa: 
60.000 €- 53.000 € = 7000 € : 2 = 3.500 € 
60.000 € - 3.500 € = 56.500 € 


Dacă însă ai deschide mai ambițios, spre exemplu cu 65.000 €, iar cumpărătorul cu 
53.000 €, împărțirea diferenţei ar arăta astfel: 


65.000 €- 53.000 € = 12.000 € : 2 = 6.000 € 


65.000 € - 6.000 € = 59.000 €, adică foarte aproape de obiectivul tău. 
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6.4.2 Modalităţi de finalizare 


1) Eșuarea negocierii 


Unele negocieri se pot finaliza fără ajungerea la 


vreun acord. De fapt, uneori, lipsa unui acord 


poate fi chiar răspunsul corect. 


Eșuarea unei negocieri poate avea mai multe 
motive: în unele cazuri negociatorii se atașează tot mai mult de poziţiile lor iniţiale iar 
tratativele încep să fie minate de orgoliile participanţilor. Alteori părţile pornesc din start 


de la poziţii prea îndepărtate ca să mai poată găsi o punte între ele, etc. 


De regulă când părţile ajung la un impas motivul este în general faptul că fiecare dintre 


ele consideră că solicitările celeilalte părţi o plasează pe ea la un nivel inferior. 


Întreruperea negocierii poate fi uneori un lucru util. O pauză în negociere provoacă 
părțile la o reevaluare a așteptărilor lor, după care se pot reîntâlni cu priorități mai clare 


şi cu soluţii noi. 


2) Reluarea procesului de negociere 


Cel mai ușor mod de a depăși un impas este să lași o portiță deschisă. Când problema 


stă în lipsa de comunicare, o simplă scuză poate fi suficientă pentru a relua discuţiile. 


Dacă nici în urma reluării procesului de negociere nu se ajunge la un acord deși acesta 
este de dorit, poţi solicita prezenţa unui terţ, cum ar fi un intermediar, mediator dau 


arbitru, care să ajute ambele părţi să ajung la un numitor comun. 
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3) Acordul și angajamentul 


Finalizarea negocierii într-un acord are 
întotdeauna scopul să impună angajamentul 


părților. 


Și în această situație, forma angajamentului 


depinde de tipul de negociere și situația negociată. 


Uneori o simplă strângere de mână și/sau o promisiune sunt suficiente pentru 
îndeplinirea obligaţiilor, mai ales dacă părţile au o relaţie pe termen lung și au încredere 


una în cealaltă. 


În alte cazuri este necesar un instrument mai sigur de angajare, cum ar fi contractele, 


ceremoniile publice, etc. 


Înaintea semnării unui contract final se poate încheia un antecontract, formă prin care 


părțile convin să încheie pe viitor un contract și stabilesc condiţiile încheierii acestuia. 


4) Garantarea angajamentului 


Mai trebuie menţionat și faptul că negocierile nu se încheie cu adevărat până când 
părțile nu garantează îndeplinirea angajamentelor asumate. Doar simplele acorduri de 
multe ori nu sunt suficiente, cu excepţia situaţiilor în care relaţiile și încrederea dintre 


părţi sunt stabile. 


Instrumente care contribuie la garantarea îndeplinirii unei promisiuni asumate pot fi: 


garanţiile, depozitele și cauţiunile, etc. 


Ca să obţii angajamentul și să ai garanţii în respectarea acestuia, organizează situația 
astfel încât cealaltă parte să aibă ceva de pierdut în caz de neexecutare și fii gata să 
accepțţi același tratament. 
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Întotdeauna fii atent și analizează dacă și în ce mod merită să finalizezi o negociere. 
Nu te atașa emoțional nici de obiective nici de situaţia negociată, privește negocierea 


ca pe un joc și îndrăznește să negociezi. 


"Maestrul negociator întotdeauna va vedea lucrurile în perspectivă și 


întotdeauna are în minte întregul tablou” 


Roy J. Lewichi 


Recapitulare — Etapa 4 — Finalizarea negocierii 


1) Factori tactici și psihologici 


1. Efectul deficitului; 
2. Supra-angajamentul faţă de procesul de negociere; 


3. Împărţirea diferenţei 


2) Modalităţi de finalizare 


Eșuarea negocierii; 
Reluarea procesului de negociere; 


Acordul și angajamentul; 


zii iu a 


Garantarea angajamentului 
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7. Încheiere 


Am studiat și studiez mult procesul negocierii în viaţa de zi cu zi, în afaceri şi în diverse 
situaţii. Mă fascinează modul în care oamenii încearcă să obţină unii de la alţii ceea ce 


își doresc. 


Eu gândesc în felul următor: noi, oamenii, ca orice creaturi din Univers, suntem 
adaptaţi la mediu. Și pentru că suntem fiinţe sociale, am fost înzestrați cu abilități de a 
comunica unii cu ceilalți și implicit de a obţine ceea ce ne dorim. Aceste abilități sunt 


în interiorul nostru. Depinde de noi să le descoperim și să le punem în valoare. 
Îţi mulțumesc pentru faptul că ai citit această carte. 


Pentru că sunt pasionată de domeniul negocierii, voi 
continua să scriu, să ţin cuvântări publice, să susțin 
traininguri, workshopuri și seminarii, să fac coaching și să 
ofer consultanţă, pentru că eu cred cu tărie un lucru: poate 
că nu chiar orice se poate negocia. Dar sigur orice se poate 


învăţa. 


Și tu negociezi zilnic. Învață să negociezi bine și poţi obține 


orice! 


Cu prietenie, 


Ea Aoi 
p 


Îţi doresc mult succes în atingerea obiectivelor tale ©! Și oricând ai nevoie de sprijin 


contactează-mă: loana Andrievici, negociator, speaker trainer & coach: www.ioana- 
consuli.ro, office(Qioana-consuli.ro, tel 0724-396919, urmărește-mă pe facebook. 


M-ar ajuta foarte mult părerea ta despre acest e-book. Aștept oricând cu interes un 
feedback din partea ta ©. 
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Negociere: 


= Leigh Thompson - "Mintea și inima negociatorului”; 

= Richard Shell- "Negocierea în avantaj”; 

= Nic Peeling - "Cum să obţii maximum în orice negociere”; 

= Roy J. Lewicki & Alexander Hiam - "Arta negocierii în afaceri”; 
= Herb Cohen - "Orice se poate negocia”; 

= Herb Cohen - "Negotiate this! By caring, but not that much!” 

= Ștefan Prutianu - "Comunicare și negociere în afaceri”; 


= Roger Fisher & William Ury - "Getting to Yes”; 


= Steven P.Cohen- "Negotiate Your Way to Succes - 24 Steps to Building 


Agreement” 


Comunicare: 


= Napoleon Hill- "Puterea de convingere”; 

= Ruth Sherman - "Cum să convingi pe oricine de orice”; 
= Alain Labruffe - "Comunicarea — o problemă rezolvată”; 
= Mark Goulston - "Just listen!” 


= Kevin Hogan - "Limbajul secret de business” 


= Joe Navarro - "Secretele comunicării nonverbale” — Ghidul unui fost agent 


FB pentru citirea rapidă a oamenilor; 


= Revista - "Nonverbal Magazine”: www.nonverbal.ro. 


Psihologie & NLP: 


„ Daniel Goleman - "Inteligența emoţională”; 

= Narciso Irala - "Controlul cerebral și emoţional”; 
= K.T. Strongman - "The Psychology of Emotion”; 
= Maxwell Malz - "Psycho-Cybernetics”; 
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= Paul Ekman - 'Emoţiile pe față”; 
= Paul Hauck - 'Fii calm!” 
= Shlomo Vaknin - “The Big Book of NLP Expanded”; 


= Leslie Cameron Bandler — "NLP Solutions” 


Literatură motivaţională: 


= Jeff Keller - "Atitudinea este totul”; 

= Norman Vincent Peal - “Spune "Pot! Și vei putea”; 

= Brian Tracy - 'Schimbând gândirea îti schimbi viața”; 

= Tony Humphreys — "Stima de sine - cheia pentru viitorul copilului tău” 
= Nathaniel Branden — "The Power of Self-Esteem” 

= David Lawrence Preston — "365 Steps to Self-Confidence” 

= Paul McGee -— “Self-Confidence” 

= Shad Helmstetter - "What to Say When You Talk to Your Self” 


© loana Andrievici — ”Cum să negociezi bine orice și cu oricine” www.ioana-consult.ro - Pag.131 


